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RESUMEN 
El presente trabajo plantea los elementos que deben ser tenidos en cuenta en la 
creación de una empresa para la elaboración de jugos de fruta colombiana, ubicada en la 
localidad de Usaquén  de  Bogotá. El trabajo corresponde a un Plan de empresa, y muestra la 
viabilidad de la idea de negocio.  
Para tal fin se  realizó un estudio de tipo descriptivo para determinar la viabilidad a 
partir del  estudio del mercado, el  análisis del  producto  se concluye respecto a, la definición 
de los aspectos técnicos para la su producción, la definición del tipo de organización y 
aspectos legales que rigen la actividad y operación de la empresa, y por último un análisis 
financiero que costea y analiza el comportamiento contable de la compañía proyectada a 5 
años. 
Palabras clave: Plan de empresa, jugos naturales, comercialización, jugos 
envasados. 
ABSTRACT  
This paper presents the elements that should be taken into account in the creation of 
a company for the production of Colombian fruit juices, located in the city of Bogotá, 
Usaquén. The work is shown in the form of a Business Plan, and also describes the legal and 
infrastructure aspects that determine the operation of the company, showing the viability of 
said business idea through a detailed market, technical, administrative and financial study for 
the production of natural juices. 
Methodologically, a descriptive study was carried out, in which a survey on consumer 
preferences regarding beverages will be applied, carrying out an analysis of both product and 
market to obtain the corresponding data for viability, followed by technical analyzes in its 
production, administrative analyzes that allow to demonstrate the organization and necessary 
legal aspects, and finally a financial analysis that finances and analyzes the accounting 
behavior of the company projected to 5 years. 
Keywords: Business plan, natural juices, marketing, packaged juices. 
  
Introducción 
En el presente trabajo se presenta el análisis de viabilidad para  una idea de 
negocio  para la creación de una fábrica para la elaboración de jugos naturales, elaborados 
con frutas producidas en Colombia. 
La problemática abordada, a partir de la cual se plantea la necesidad de crear la 
empresa, consiste en que, como lo menciona Alvarado (2010), pese a no encontrarse 
ubicada dentro de una región de gran producción frutícola, la ciudad de Bogotá cuenta 
con importantes centrales de abasto de frutas  y óptimas redes de aprovisionamiento. Por 
otro lado, se requiere de la oferta de  alimentos saludables, y aumentar el consumo de 
fruta, que según la FAO (1989), constituye un principio de sana alimentación que 
previene enfermedades y anormalidades alimenticias.  
El trabajo se encuentra dividido en cuatro partes: en la primera de ellas se esboza 
un marco teórico referente a la producción de jugos naturales, y se describen los 
componentes básicos para la  creación de una empresa; en la segunda parte del trabajo se 
muestra el  estudio del mercado de jugos naturales para la ciudad de Bogotá, mediante el 
cual se evidencia plenamente la viabilidad de la idea.  
Posteriormente, se encuentran el estudio técnico, así como el estudio 
administrativo y legal. 
Por último,  se elabora la proyección financiera de la empresa, estableciendo las 
prospectivas de funcionamiento, inversión, mantenimiento y utilidades .  
Teniendo en cuenta lo anterior, la investigación determinó que si es viable la 
creación de una empresa para la  producción de jugos de fruta 100% natural de tres 
productos (fresa, lulo y maracuyá) estos mismos gracias a alianzas con proveedores de 
esta fruta y precios, comercializados a través de grandes superficies, promoción en redes 
sociales y publicidad en el punto de venta,  con la forma jurídica de S.A.S, y  establecer 
una  TIR del 32% y un VPN de $26.225.138,81.  
  
1. Planteamiento del problema de investigación 
Según la Asociación Colombiana de Procesadores de Jugos de fruta 
(ASOJUGOS), citada por Marulanda y Pineda, la evolución del consumo per cápita de 
jugo (envasado o producido industrialmente) desde 1994 hasta el 2000 ha mostrado un 
crecimiento notable; así, mientras en 1994 el consumo anual era de apenas un litro por 
persona, en el 2000 alcanzó los cinco litros por persona. Se destaca la importancia del 
consumo de jugos envasados fuera del hogar, que corresponde a las dos terceras partes 
del total (Marulanda & Pineda, 2008). 
Según EUROMONITOR (2014) el mercado colombiano de refrescos (gaseosas, 
jugos y te) presentó  ingresos totales de $ 2,823.8m en 2013, lo que representa una tasa 
de crecimiento anual compuesta. La tasa de crecimiento anual compuesto –CAGR- de 
6.0% entre 2009 y 2013. En comparación, los mercados de Estados Unidos y México 
crecieron con CAGR de 2.4% y 6.3% En el mismo período, para alcanzar valores 
respectivos de $ 156,689.1m y $ 42,786.8m en 2013. 
El volumen de consumo del mercado aumentó con un CAGR de 5,6% entre 2009 
y 2013, para llegar a un total de 2,9 mil millones de litros en 2013. Se espera que el 
volumen del mercado aumente a 3,6 mil millones de litros a finales de 2018, lo que 
representa un CAGR del 4,3% en el período 2013-2018 (EUROMONITOR, 2014).  
Para autores como Alvarado (2010), el valor nutritivo de las frutas es muy 
importante ya que aporta grandes cantidades nutricionales para la primera infancia  lo que 
influye en el desarrollo del niño; así, para Alvarado, (2010), uno de los principales 
problemas de salud en el mundo es la obesidad en personas adultas.  
Para Mendoza (2002),  
“Las industrias procesadoras de jugos en Colombia se han localizado 
convenientemente en distintas zonas del país, los equipos de procesos se han 
instalado pensando en los mercados de consumo y los centros de acopio de fruta 
se establecen orientados a captar la materia prima y se generan contratos de 
suministros de las frutas con unidades y con sus asociaciones; por cuanto la 
industria conforma una demanda de importante magnitud aunque los precios de 
modesta rentabilidad” 
De acuerdo con datos de CORPOICA (2010), durante los últimos 5 años, el sector 
de bebidas  viene presentando una dinámica muy interesante en el proceso de satisfacer 
la creciente demanda que para este tipo de productos existe en el país; sin embargo, según 
CORPOICA lo anota para la industria de cítricos, pese a contar con ventajas comparativas 
en muchas regiones del país, tales como el clima y el aumento gradual en las costumbres 
de consumo dentro de la demanda, en la dimensión del desarrollo citrícola, existen 
algunos factores que limitan la competitividad del sector, tales como la ausencia de 
escalas comerciales significativas y el escaso desarrollo tecnológico. 
Tomando datos de CODEX (2005) el subsector de jugos, pertenece al amplio y 
diverso sector de bebidas no alcohólicas; dentro de los jugos se pueden encontrar diversos 
tipos: zumos, néctares y purés, los cuales se diferencian por su liquidez y volumen de 
adición de agua. Los néctares poseen un volumen menor de adición de agua, mientras que 
las pulpas pueden constituirse en insumo de uno y otro, ya que no presentan adición 
alguna de líquido. 
Se clasifica como zumo (jugo) de fruta el líquido sin fermentar, pero fermentable, 
que se obtiene de la parte comestible de frutas en buen estado, debidamente maduras y 
frescas o frutas que se han mantenido en buen estado por procedimientos adecuados, 
inclusive por tratamientos de superficie aplicados después de la cosecha de conformidad 
con las disposiciones pertinentes de la Comisión del Codex Alimentarius (Codex stan 
247, 2005) 
Una tendencia de consumo reciente, explicada por Progressive Digital Media 
business (EUROMONITOR, 2014), muestra que  los compradores de jugos día a día va 
en aumento, y cada vez prefieren productos más frescos, endulzados naturalmente y con 
menos agregados artificiales. 
Por esta razón se explora la posibilidad de crear una empresa que ofrezca a sus 
clientes jugos totalmente naturales; no se trata de la modalidad de néctares, entendidos 
por Zelaya (2006) como productos elaborados con jugo, pulpa y aditivos de saborización 
y conservación, tampoco agua, sino producto de fruta totalmente natural y con el mínimo 
de aditivos posibles.  
El mercado para productos de este tipo excluye a muchos productos que, aunque 
proponen al cliente poseer compuestos de fruta natural, su sabor y componentes se ven 
alterados por esto, como lo muestran Valencia y otros, algunas empresas del sector de 
jugos, determinan que las personas buscan información de la marca, sabor, contenido, 
analizan sus características y entre más natural sea mayor será la preferencia por los 
Clientes (Valencia, Cortez, Paz, & Narváez, 2014, pág. 13), esto evidencia como 
empresas de gran envergadura que funcionan en el mercado de bebidas no alcohólicas, 
empiezan a redirección su estrategia a productos naturales.  
En relación con los términos reales de la demanda industrial de materia prima 
hortofrutícola -frescos y procesados-, en Colombia, según Progressive Digital Media 
Business (PDMB, 2014) ésta alcanzó 2.9 billones de litros en 2013; para PROEXPORT, 
el crecimiento anual del subsector fue de 6% entre 2001-2010 y, según PDMB (2014) el 
volumen del mercado alcanzo hasta 2013 un total de 2125,3 billones de euros. 
Dentro el presente trabajo, se partirá de una pregunta de investigación:   
¿Qué aspectos de mercado, técnicos y financieros deben considerarse para  la 
implementación de un plan de empresa en la producción de jugos naturales en Bogotá? 
  
2. Objetivos 
2.1. Objetivo general 
Determinar la viabilidad para  la creación de una empresa productora de jugos en 
la ciudad de  Bogotá.  
2.2. Objetivos específicos: 
 Estimar la viabilidad de mercado para  la producción de jugos naturales en Bogotá. 
 Determinar los requerimientos técnicos, administrativos y legales para la creación y 
funcionamiento de una empresa productora de jugos naturales. 
 Elaborar un estudio financiero estableciendo los gastos, costos de funcionamiento e 
instalación para una fábrica productora de jugos naturales.  
  
3. Justificación 
En el presente trabajo dentro del análisis de la viabilidad para la creación de una 
empresa productora de jugo natural, se plantea una estrategia importante en su 
microlocalización, ya que la creación de la fábrica productora de jugos, tiene como 
particularidad su ubicación en la ciudad de Bogotá, lejos de los principales centros de 
producción frutícola, pero establecida en el lugar donde se ubica el mayor número de 
población consumidora y donde se encuentran ubicados las principales centros y canales 
de abastecimiento frutícola en el país.  
El objeto sobre el cual se realiza el análisis de viabilidad, busca cumplir con una 
necesidad en el área de la salud, pues tiende a seguir una tendencia que apunta a eliminar 
las bebidas a base de elementos no naturales (aplicación de componentes o aditivos 
químicos), sustituyéndolas por bebidas totalmente naturales; se buscan entonces brindar 
una alternativa dentro del mercado orientada a lograr el bienestar alimentario de las 
personas, disminuyendo problemas sociales como la obesidad y la diabetes; incluso, 
lograda la meta de llevar al mercado productos totalmente naturales, la empresa permitiría 
hacer un aporte en la necesidad de implementar la rutina saludable de consumo de jugo 
de fruta natural. 
Se quiere beneficiar al cliente en el momento que consuma nuestro producto ya 
que se le está ofreciendo un producto 100% natural y saludable.  
Finalmente, la creación de la empresa que se está planteando, beneficia a los 
inversores en el proyecto, en tanto constituye una oportunidad de establecer una empresa 
en un sector con oportunidades de crecimiento  
  
4. Marco de referencia  
4.1. Marco teórico  
El presente marco teórico explica las principales temáticas abordadas para el 
desarrollo de un plan de empresa así como la información relacionada con  la producción 
de jugos naturales.  
4.1.1 Plan de empresa (PE) 
Según Cobrerizo y Naveros (2016) el PE, o plan de negocio, puede definirse como 
el “documento en el que se va a reflejar el contenido del proyecto empresarial que se 
pretende poner en marcha y que abarcará desde la definición de la idea a desarrollar hasta 
la forma concreta de llevarla a la práctica” (Cobrerizo & Naveros, 2016, pág. 16). El PE 
determina la actividad a desarrollar durante el tiempo que se estime, para obtener una 
rentabilidad, que puede ser determinante para la supervivencia de la empresa, en este se 
debe tener en cuenta que es un documento dinámico, modificable en el tiempo, ya que la 
empresa está en un entorno cambiante y afectado por variables ajenas incluso 
desconocidas, debe ser un documento vivo que el emprendedor debe actualizar siempre 
se produzcan las desviaciones significativas. 
Para estos mismos autores, un PE es una “memoria que describe un proyecto, a la 
vez que analiza su viabilidad técnica, económica y financiera del mismo. Este documento, 
imprescindible para la puesta en marcha de una empresa, recoge además todos los 
procedimientos y estrategias necesarias para hacer realidad el proyecto” (Cobrerizo & 
Naveros, 2016, pág. 27).  
Es necesario realizar el plan operativo, el cual ayuda a calcular el número de 
unidades a producir, programar la producción a las necesidades de la demanda. Después 
de establecer la estrategia para alcanzar los objetivos estratégicos, razones para la elección 
de la estrategia corporativa y competitivas, luego se declara la  misión y visión de la 
empresa la cual es parte importante, ya que es la base para determinar los objetivos 
planteados de la empresa,  la misión da la facilidad de dar a conocer quién es la empresa, 
qué busca, qué hace, dónde lo hace, por qué y para qué trabajamos y la visión define la 
situación de la empresa hacia el futuro (Lloreda, 2015) 
Para Echeverría (2006), la empresa tradicional que nace de esta manera, 
representa precisamente un tipo de organización que contribuye a alcanzar un 
aprovechamiento máximo de la capacidad productiva del trabajo trazando un objetivo de 
incrementar una capacidad de generar algún valor. En el proceso de realización del PE se 
interpreta el entorno de la actividad empresarial y se evalúan los resultados que se 
obtendrán al incidir sobre ésta de una determinada manera, se definen las variables 
involucradas en el proyecto y se decide la asignación optima de recursos para ponerlos 
en marcha. (Echeverria, 2006) 
Para Ollé y otros (1997), el PE depende en gran medida de un proceso reflexivo 
que lleva a cabo el creador de la misma: “aquello que es clave en la realización del plan 
de empresa no es tanto el documento final sino el proceso de reflexión que el futuro 
empresario se ve obligado a hacer” (1997, pág. XIII).  
Por su parte, para Neira (2012), el PE es una “serie de previsiones en cuanto a 
acciones a desencadenar para conseguir un objetivo; es decir, consiste en una descripción 
de acciones a acometer y de recursos implicados en la consecución de los objetivos 
diseñados” (Neira, 2012, pág. 186). De esta definición se parte para brindar el significado 
del concepto: 
“Es una hoja de ruta o carta de presentación con la que el emprendedor, el 
empresario o el equipo directivo de una organización transmitirá tanto los 
conocimientos que acredita sobre el negocio y su mercado como la propia solidez 
y rentabilidad empresarial que proyecta la idea que promueve” (Neira, 2012, pág. 
15).  
Para el autor citado, el PE tiene una prospectiva a tres años. Por otra parte, para 
Ollé y Planellas, (Ollé, y otros, 1997), el PE corresponde a una serie de etapas de creación 
de la empresa, las cuales son:  
- Sin ideas (se tiene la voluntad de crear una empresa) 
- Idea genérica (se ha detectado una oportunidad de negocio) 
- Idea Evaluada (se tiene una idea que puede ser una empresa) 
- Estimación de recursos (se sabe qué se necesita para crearla) 
- Plan de empresa (se ha estudiado si puede ser viable) 
- Nacimiento (la empresa inicia su actividad)  
- Supervivencia (la empresa sigue en actividad) 
Por estos  autores, el PE corresponde al momento en el que se identifica la 
viabilidad de la idea de negocio o de empresa, al tiempo que el origen de toda empresa es 
una idea de negocio concreta y su viabilidad; por lo tanto,  un PE consiste en “un 
documento que le sirve al empresario para planificar su proyecto de nueva empresa que 
quiere poner en marcha” (Ollé, y otros, 1997, pág. 3).  
Así las cosas, el PE rinde utilidades tanto a nivel interno como externo dentro de 
la empresa misma. Se considera que una buena concepción sobre la diferencia que existe 
entre idea de negocio y Plan de empresa, es el esbozado por la Cámara de Comercio de 
Bogotá:  
“La idea de negocio, transformada en oportunidad de negocio, no es en sí misma 
la empresa. No es más que una oportunidad. La oportunidad traducida a un plan 
de empresa asegura altas probabilidades de rentabilidad y competitividad para la 
nueva empresa. El plan de empresa es una herramienta, un instrumento al servicio 
del emprendedor para ayudarlo en el proceso de crear una nueva empresa. Como 
tal, un plan de empresa es un documento que permite proyectar la empresa en el 
futuro pues analiza su viabilidad o posibilidad y su factibilidad o conveniencia; 
desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarias, para convertir la 
oportunidad de negocio en una empresa real y, en consecuencia no es un 
documento estático, es un documento dinámico, tal como lo es su entorno” 
(Cámara de Comercio de Bogotá, 2001, pág. 7) 
Ollé y sus colabordoresplantean que únala  estructura general del PE tiene  los 
siguientes componentes que denominan guion del plan de empresa: 
Tabla . Guion de plan de empresa  
1. Presentación del empresario. Formación y experiencia empresarial 
2. Definición del producto o servicio 
A. Descripción del producto 
B. Atributos respecto a los otros productos que hay en el mercado 
C. Nivel tecnológico. Previsiones de la evolución tecnológica 
D. Desarrollo de futuros productos 
3. Plan de marketing 
A. Delimitación del negocio donde la empresa desea instalarse 
B. Análisis de mercado 
a. Clientes 
b. Competencia 
C. Política comercial 
a. Objetivo comercial y previsión de ventas 
b. Política de precios 
c. Política de producto 
d. Política de distribución 
e. Política de comunicación 
4. Plan de operaciones 
A. Localización de la empresa 
B. Descripción del plan de operaciones 
a- Proceso de producción Nivel tecnológico 
b- Recursos materiales necesarios (maquinaria, utensilios, vehículos…) 
c- Estrategia de operaciones 
d- Necesidades de recursos humanos 
e- Capacidad de producción 
C. Gestión de las existencias 
a. Aprovisionamiento 
b. Almacenamiento 
5. Plan de organización 
A. Estructura organizativa de la empresa 
B. Formas de reclutamiento y tipos de contratación de personal 
C. Asesores externos 
6. Plan económico y financiero 
A. Cuenta de explotación previsional 
B. Plan de tesorería previsional  
C. Balance provisional 
D. Inversiones 
E. Fuente de financiación 
7. Forma jurídica 
A. Forma jurídica de la empresa 
B. Protección jurídica (propiedad industrial e intelectual 
8. Conclusiones 
Valoración integral de todo el plan de empresa, señalando la coherencia entro 
los diferentes apartados. 
Fuente: Tomado de Ollé y otros (1997, págs. 8-9) 
Al mismo tiempo, Ollé y otros (1997) plantean que dentro del PE, como se 
muestra en la tabla 2, debe existir un conjunto de cuestionamientos que deben ser tenidos 
en cuenta al momento de elaborarlo:  
Tabla . Preguntas a responder en un PE 
A. Pensando en el 
producto o servicio 
¿El producto o servicio que piensa ofrecer contiene alguna 
innovación que lo haga diferente a los ojos de los consumidores de 
los que ya existen en el mercado? 
¿Conoce la forma de fabricarlo? 
¿Sabe cuánto costará fabricarlo? 
¿Conoce el volumen de ventas necesario para cubrir costes? 
¿En cuánto tiempo calcula que este producto quedará 
tecnológicamente obsoleto? 
¿Tiene alguna idea sobre los nuevos productos o servicios que 
seguirán a los actuales? 
B. Pensando en la 
forma de vender el 
producto o servicio 
¿Quiénes serán sus clientes? 
¿Quién será su competencia? 
¿Qué ventajas y qué inconvenientes tendrá su empresa ante sus 
competidores? 
¿Ha pensado cómo fijará los precios de venta? 
¿Ha pensado cómo hará llegar su producto o servicio hasta sus 
clientes? 
¿Qué volumen se ventas se ha propuesto como objetivo para cada 
uno de los tres primeros años de funcionamiento de la empresa? 
¿Cómo dará a conocer su producto o servicio? 
C. Pensando en la 
forma de fabricar u 
ofrecer el producto o 
servicio 
¿Qué criterios ha seguido para escoger la ubicación de la 
empresa? 
¿Conoce cuáles serán los gastos de adecuación que requerirá la 
localización de su empresa? 
¿Ha estudiado cuántas fases o pasos componen el proceso de 
producción que deberá seguir para obtener su producto u ofertar 
su servicio? 
¿Fabricar o subcontratar? 
¿Cuál es el nivel tecnológico de su proceso de producción? 
¿Conoce los gastos fijos de adquisición y mantenimiento de la 
maquinaria, utensilios, locales, transporte? 
¿Quiénes serán sus proveedores? 
¿Qué crédito le darán sus proveedores? 
¿Cuántas personas necesitará y qué características habrán de 
tener? 
D. Pensando en el 
dinero necesario para 
el funcionamiento de 
la empresa 
¿Conoce cuándo dinero necesita para crear su empresa? 
¿Con cuánto dinero cuenta personalmente para invertir en su 
empresa? 
¿Ha considerado la necesidad de un socio que aporte dinero y/o 
conocimientos? 
¿Ha realizado o piensa realizar alguna gestión para pedir dinero a 
algún banco o institución financiera –en caso de una respuesta 
afirmativa- qué cantidad y para qué? 
E. Pensando en el 
dinero necesario para 
el funcionamiento de 
la empresa 
¿Ha realizado una previsión de los cobros y los pagos que su 
tesorería tendrá en los doce primeros meses de funcionamiento de 
la empresa? 
¿Ha calculado los beneficios que espera obtener de la explotación 
de su negocio durante los doce primeros meses? 
¿Qué balance prevé después del primer año de operaciones de la 
empresa? 
F. Pensando en la 
empresa y en el 
empresario 
¿Cuál es la forma jurídica que adoptará su empresa? 
¿Conoce las normas legales a las que se habrá de ajustar su 
producto/servicio y su empresa? 
¿Qué tipo de asesoramiento externo tendrá la empresa? 
¿Tiene un plan de puesta en marcha de la empresa? 
¿Por qué quiere crear una empresa? 
¿Considera que su preparación es suficiente para la tarea que se 
ha propuesto? 
Fuente: Tomado de (Ollé, y otros, 1997, págs. 13-14) 
 
Resulta frecuente la creación de módulos en los PE, es el caso del plan de empresa 
creado por Arboleda y otros (Arboleda, y otros, 2009), para la Universidad Pontificia 
Bolivariana, para quienes dentro del plan de empresa se hace necesario un conjunto de 
sub-planes, en este caso: mercadeo, técnico, administrativo, legal, financiero y de 
impactos. En una versión más completa de contenidos para un PE, Neira (Neira, 2012) 
establece once elementos:  
1. Introducción 
2. Descripción de la empresa o de la unidad de negocio. Cualificación del 
emprendedor 
3. Descripción del producto o servicio 
4. Análisis del mercado 
5. Marketing y comercialización 
6. Infraestructura, producción y logística 
7. Organización y recursos humanos 
8. Valoración y análisis financiero 
9. Análisis DAFO 
10. Objetivos, estrategias y planes de acción 
11. Resumen ejecutivo.  
 
El objetivo de toda actividad empresarial es obtener rentabilidad, lo que puede ser 
determinante en la supervivencia de la empresa, el PE es  una tarjeta de presentación ante 
posibles socios o inversores interesados en participar en el proyecto, ante entidades 
financieras a las que se suele acudir para pedir financiación, ante instituciones públicas 
que puedan apoyar la idea. 
Hasta el momento se ha explicado qué se entiende por PE; a continuación, se 
mencionarán los aspectos que determinan el PE para una empresa productora de jugos, 
especialmente porque resulta necesario caracterizar el mercado de bebidas sin alcohol a 
nivel mundial, para ver la evolución de los últimos años de la nueva tendencia hacia un 
mayor consumo de bebidas, que se está dando fuertemente en el mercado;  
4.1.2 Producción de jugos 
Euromonitor calcula que el consumo mundial per cápita de zumos de frutas y 
verduras ascenderá de los actuales 10,5 litros (2012) a 12,4 litros en 2016. De esta manera, 
el volumen total actual de más de 73.000 millones de litros alcanzaría alrededor de 90.000 
millones de litros en 2016. Esta cifra representa un crecimiento anual promedio del 5,3 
por ciento en el período citado. En todo el mundo, los zumos de frutas y verduras 
encierran un enorme potencial (Euromonitor, 2013) 
Según Rueda (2005), el principal exportador de jugos en la modalidad de cítricos 
es Brasil, al tiempo que en primer importador mundial de éste mismo producto son los 
Estados Unidos. En Colombia, la tendencia de crecimiento del sector y la multiplicación 
de competidores dentro del mercado ha venido en aumento gradual. 
Debido a la apertura económica a la que se enfrenta Colombia, y a la competencia 
existente entre grandes empresas que incursionan hoy en día en el mercado de jugos, 
como lo son Bavaria y Postobón, hacen prever el desarrollo del mercado nacional y la 
multiplicación del consumo (ICA, 2005, pág. 16). 
Para Rueda (2005), la producción de jugos, especialmente la diversidad de 
cítricos, los cuales se producen en municipios de clima templado cercanos a la Capital de 
la República, permiten la activación de un mercado en zonas de clima cálido de jugos 
concentrados. 
En cuanto a la producción de jugos, existen estándares nacionales de producción. 
La Norma Técnica Colombiana NTC 5468 establece los requerimientos y procedimientos 
para la elaboración de jugos de fruta, y la norma  define que  un  jugo es: “líquido sin 
fermentar, pero fermentable, que se obtiene de la parte comestible de frutas en buen 
estado, debidamente maduras y frescas o frutas que se han mantenido en buen estado por 
procedimientos adecuados, inclusive por tratamientos de superficie aplicados después de 
la cosecha” (ICONTEC, 2012). Igualmente, establece que en algunos casos los productos 
contenidos en las frutas, tales como pepas y cáscaras, pueden formar parte del jugo, pero, 
en todos los casos, deben cumplirse las normas de elaboración y salubridad requeridas  y 
que La NTC, también  los jugos pueden ser de varios tipos ya que se pueden obtener de 
dos procedimientos: mediante su extracción directa, o, a partir de un concentrado de fruta 
al cual se le agrega agua; por lo tanto, el concentrado es un tipo de jugo en el que “se ha 
eliminado físicamente el agua en una cantidad suficiente para elevar el nivel de grados 
Brix al menos en un 50% más que el valor Brix establecido para el jugo reconstituido de 
la misma frutaLos jugos también pueden ser extraídos con agua obtenidos mediante el 
proceso químico de difusión, usando agua de fruta pulposa o deshidratada; purés de fruta 
y purés de concentrado para la elaboración de jugos y néctares;  
La composición de los jugos de fruta corresponde al jugo que es exprimido 
directamente de la fruta y contiene  un número de grados Brix igual al que es exprimido 
de la fruta en donde no habrá modificaciones respecto a los sólidos solubles contenidos 
de forma natural, diferentes tipos de azúcar están también autorizados además del jugo 
de limón sin sobrepasar los 5 g/l de equivalencia al cítrico para fines comerciales como 
ventas y/o consumo. 
Teniendo en cuenta la resolución número 7992 de 1991 (21 de julio de 1991) del 
ministerio de salud, también se considera jugos los productos obtenidos a partir de jugos 
concentrados, clasificados, congelados o deshidratados a los cuales se les ha agregado 
solamente agua,  en cantidad tal que restituya la eliminada en su proceso. Los jugos de 
fruta deben elaborarse en condiciones sanitarias aprobadas, con frutas frescas sanas y 
limpias, los jugos pueden prepararse concentrados de frutas siempre que reúnan las 
condiciones antes mencionadas, para su conservación y pueden ser sometidos a 
tratamientos físicos. (Ministerio de Salud, 2012) 
  
4.2. Marco geográfico  
La empresa estará así situada en la ciudad de Bogotá, teniendo en cuenta la 
disponibilidad de un espacio propio para las instalaciones, y al potencial de mercado que 
tiene  la ciudad.  
La ciudad de Bogotá D.C. está ubicada en el centro del país, en la cordillera 
oriental, tiene una extensión aproximada de 33 kilómetros de sur a norte y 16 kilómetros 
de oriente a occidente y se encuentra situada en las siguientes coordenadas: Latitud Norte: 
4° 35'56'' y Longitud Oeste de Greenwich: 74°04'51''. Está dentro de la zona de 
confluencia intertropical, produciendo dos épocas de lluvia; en la primera mitad del año 
en los meses de marzo, abril y mayo y en la segunda en los meses de septiembre, octubre 
y noviembre.,  y cuenta con una población de 8´080.734 para el 2017 (Alcaldia de Bogotá, 
2017) 
Grafica : Localidades de Bogotá 
 
(Alcaldia de Bogotá, 2017) 
Analizando la división por localidades presentes en la ciudad de Bogotá, y teniendo en 
cuenta información suministrada por la revista Dinero, señalan que el suelo urbano de la 
localidad de Usaquén se divide en: 57,3 % residencial, 21,3 área urbana integral, 16,3 
dotacional, 2,9% comercio y servicios, 1,5% suelo protegido, 0,4% industrial y 0,2% 
área activa central. Respecto a la ubicación de empresas, se puede distinguir en esta 
localidad que existen así una primer zona en los barrios Las Orquídeas y Toberín; la 
segunda en el sector Del barrio San Cristóbal Norte; y la tercera en el sector de los 
barrios Usaquén y santa bárbara oriental (Dinero, 2015). 
Según la Cámara de Comercio de Bogotá y la pagina investinbogota, sus 
características económicas son: 
Bogotá cuenta con un mercado de más de 8 millones de habitantes respaldado por 
una economía sólida y diversificada. El PIB de la ciudad representa aproximadamente el 
25,2% del total de Colombia y es superior al de varios países de América Latina 
(Investinbogota, 2014). Cifras importantes si se piensa realizar un proyecto y 
comercializar un producto con estas características, y gracias a las ventajas de la zona, se 
puede distribuir con mayores potenciales.   
Bogotá ofrece a los inversionistas uno de los mejores entornos empresariales de 
América Latina, esto según estudios realizados por el Banco Mundial, Bogotá es la ciudad 
de América Latina con mayores facilidades para hacer negocios, muestra de ello es que 
Bogotá ha sido la ciudad latinoamericana que en los últimos 8 años ha implementado el 
mayor número de reformas para hacer más eficiente el clima de negocios. 
(Investinbogota, 2014) 
El buen desempeño económico de la ciudad se ha visto reflejado en una destacada 
estabilidad de precios. Bogotá cuenta con uno de los menores niveles de inflación entre 
las ciudades más importantes de América Latina. La inflación actual de la ciudad se 
ubica por debajo de ciudades como Río de Janeiro, Sao Paulo, Buenos Aires y Caracas 
(Investinbogota, 2014) 
4.3. Marlo legal  
Resolución 003929 del 2013  del Ministerio de Salud y Protección Social afirma 
el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que deben cumplir las bebidas a base 
de fruta natural, pulpa de fruta o concentración de fruta. Teniendo en cuenta el artículo 1  
de esta resolución que aplica para la producción de jugos naturales, tiene como objeto 
establecer el reglamento técnico, donde se debe cumplir las bebidas con adición de jugo 
o pulpa de fruta, con el fin de proteger la salud humana y prevenir posibles daños a la 
misma, así como las practicas que puedan inducir a error a los consumidores. Articulo 2 
producto obtenido mediante eliminación física del agua del jugo, pulpa de fruta en la 
cantidad suficiente para elevar el nivel de grados brix en un 50% más que el valor de 
grados brix natural establecido para el jugo o pulpa y al cual, se le han eliminado los 
sólidos insolubles por medios físicos y enzimáticos. Estos jugos o pulpas concentradas. 
Teniendo en cuenta el artículo 4 del capítulo II donde están los requisitos de operaciones 
y producción, las actividades de procesamiento, envase, almacenamiento y 
comercialización deben estar regidas por las –BPM-  Buenas prácticas de manufactura.    
Buenas Prácticas de Manufactura son la herramienta básica para obtener 
productos seguros e inocuos para el consumo humano, que se centralizan en la higiene y 
en la forma de manipulación, esta norma garantiza que el trabajo de calidad y tenga unos 
estándares de alto nivel en el producto, ayuda a que asegure la calidad homogénea  en los 
productos, satisfacer exigencias altas del consumidor, ayuda a facilitar nuestro trabajo, 
disminuye los riesgos, el facilita y mejora la eficiencia el rendimiento, para estar dentro 
de las BPM es indispensable implementar el sistema de gestión de calidad entre ISO 9000, 
HACCP, o la ISO 22000. La ley 9 de 1979 en el decreto 3075 de 1997 y la ISO 20000, 
hacen parte de las BPM. (industriaslyf, 2015). 
 
  
5. Diseño metodológico  
5.1. Método de investigación  
Para el análisis de la presente investigación y teniendo en cuenta a Chalmers, 
señala que los razonamientos que proceden desde un número finito de hechos específicos 
hasta una conclusión general, se llaman razonamientos inductivos, es por eso que las leyes 
generales son formuladas en un ámbito más amplio del que se parte, que es el ámbito de 
los hechos (Chalmers, 2000). 
De esta manera teniendo en cuenta que la presente investigación de plan de 
empresa, se formula a partir de premisas finitas o particulares, para así poder entender un 
comportamiento general del mercado, este se puede considerar como una investigación 
inductiva debido a estas particularidades. 
5.2.Tipo de investigación: descriptivo  
Siguiendo a Moguel (2005), el presente tipo de investigación comprende la 
descripción, registro, análisis e interpretación de la naturaleza actual, composición o 
procesos de los fenómenos. El enfoque se hace sobre las conclusiones dominantes, o sobre 
como una persona, grupo o cosa, se conduce o funciona en el presente. Según el autor 
citado, “la investigación descripción trabaja sobre realidades y su característica 
fundamental es la de presentarnos una interpretación correcta”. (Moguel, 2005, pág. 28)  
5.3. Herramientas de investigación 
5.3.1 fuentes de investigación  
Se trabajaron fuentes secundarias disponibles en libros, artículos, bases de datos 
y web. También se recurrió a fuentes de información primaria a  través de  encuestas para 
indagar con los consumidores sus preferencias.  
Para la realización del PE, se recurre a la realización de las siguientes actividades: 
 Estudio de mercado: se hace con el objetivo de obtener y analizar y comunicar 
información acerca del producto y los futuros clientes del producto a realizar, como es el 
tipo de distribución, que promociones se deben aplicar al producto, quienes son los 
competidores y proveedores del sector. Para lograr conseguir esta información es 
necesario tener una recolección de datos, la cual se obtiene de fuentes primarias o ya sean 
segundarias como en este caso. Para realizar el estudio de mercado se tiene que hacer una 
explicación del producto, aquí va dirigido, la calidad, el empaque, para que sirve, su forma 
de uso y sus beneficios. 
 Estudio técnico y descripción de procesos: se refieren a la participación de la 
ingeniería del estudio para las fases de planeación, e instalación de iniciación de la 
operación, la investigación del mercado es la base de un proyecto o de una nueva 
inversión, el estudio técnico constituye el núcleo ya que todos los demás estudios 
derivados dependen de él, y en el cualquier fase del proyecto es importante saber si es 
técnicamente viable o factible, en que formas se pondrán en funcionamiento los análisis 
económicos y financieros revelan nuevos problemas en cuanto al proceso técnico 
seleccionado (Erossa, 2004)Análisis financiero: el cual determina en forma cuantitativa 
la viabilidad del plan de empresa, determinando así una clasificación de costos, posterior 
a este una proyección de los estados financieros a 5 años, de los cuales se realizan análisis 
de tasa interna de retorno, valor presente neto, y punto de equilibrio. 
5.3.2. Encuestas 
Las encuestas recolectan datos de numerosos individuos para entender a la 
población o universo al que representan (Mcmurty, 2005). De esta manera se tiene como 
segmentación del cliente que los  consumidores para este proyecto corresponden a   
personas entre edades de 15 a 29 años, que viven en la ciudad de Bogotá y pertenecen a 
los estratos 3, 4, 5 y 6. Para realizar el cálculo de los clientes potenciales, se determina 
que la población de Bogotá para el 2017 según proyecciones del Dane, es de 8.080.734 
la cual según la misma proyección determina que la población entre edades de 15 a 29 
años es de 24,2% y según la población por estratos socioeconómicos, el 48% de personas 
se encuentran entre estratos 3, 4,5 y 6 (Dane, 2017). 
De esta forma el cálculo de clientes potenciales es: 
Población Bogotá: 8.080.734 
Entre edades de 15 a 29 años: 24,2% (8.08.734 * 24,2% = 1.955.537)  
Estratos de 3, 4,5 y 6 en Bogotá: 48% (1.955.537 * 48% = 473.240) 
De esta manera la población para realizar el cálculo de la muestra es de 473.240 por tal 
motivo aplicando la fórmula de muestra finita se obtiene que: 
Ecuación : formula muestra finita 
 
N (tamaño del universo): 473.240 
P (probabilidad): 0,5 
n (Nivel de confianza): z (1-alfa/2) : 1,64 
d (Error máximo estimado): 8% 
De esta forma aplicando la fórmula de cálculo finito se puede determinar que la muestra 
a realizar debe ser mínimo de 105   
El número de encuestados según la fórmula de muestras finitas determina que se 
deben hacer a 105 personas las cuales se desarrolló por medio electrónico, se envió por 
email, redes sociales, así se cumplió con el número mínimo para su desarrollo (105 
encuestados).  
Para la verificación de los parámetros de la segmentación, la encuesta se realizó a 
105 personas sin indicar el perfil segmentado, y dentro del desarrollo de la encuesta se 
pregunta la edad, estrato y ciudad de residencia, para luego filtrar con los perfiles 
ajustados y analizar las encuestas que aplicaban a la entrevista.  
6. Análisis de mercado 
Para el análisis de las nueva tendencia es necesario empezar la investigación desde 
la perspectiva mundial, determinando así cuál es su comportamiento, sus beneficios, 
puntos a favor o encontrar; posteriormente, sería necesario encontrar la evolución a nivel 
nacional de este mercado para poder finalizar el comportamiento en el departamento de 
Cundinamarca a nivel Bogotá de este producto de bebidas a base de fruta. En el estudio 
de mercado se realizó el análisis de las  cinco fuerzas competitivas desarrollado por 
Michael Porter; en la figura siguiente se muestra una representación del modelo del autor 
mencionado:  
Figura . Cinco fuerzas de competencia de Porter 
 
Fuente: Fred, David (2003).  Conceptos de administración estratégica. México, Pearson 
educación, Novena edición. 2003. P. 95 
6.1. Desarrollo potencial de productos sustitutos 
El espectro de productos sustitutos de los jugos naturales es amplio, aunque se 
plantea que los productos diseñados para la empresa de Jugos totalmente naturales que se 
está proponiendo, tienen una especificidad y diferenciación con los que pueden ser sus 
sustitutos dentro del mercado. Para ubicar el mercado en el que actúa la empresa, se puede 
observar cómo identificar el producto comercialmente: siguiendo a Alvarado (2010), los 
productos de la empresa se ubican dentro del subsector de bebidas no alcohólicas, cuya 
fragmentación se introduce en la figura 2. 
 
Figura . Sectorización del renglón bebidas no alcohólicas 
 
FUENTE: Alvarado (2010, pág. 9) 
Analizando el mercado de bebidas no alcohólicas según la revista el heraldo (2015), este 
es un mercado con ventas que el último año superaron los $ 3,5 billones y los 2.000 de 
litros. Esto lo convierte en uno de los sectores más dinámicos del país, con un 
crecimiento de 9% en 2014, frente al dato de 2013  
 
Valencia y otros (2014) ofrecen una muy buena caracterización del conjunto del 
sector de bebidas no alcohólicas, desde la perspectiva de la empresa más grande del 
sector: Postobón S.A, a partir de la cual se pueden ver las porciones más representativas 
de mercado en las bebidas no alcohólicas:  
 
Tabla . Productos sustitutos  
Categoría Marca Descripción 
Gaseosas Postobón Marca, gaseosas de sabor frutal, con un ícono 
internacional como es la primera gaseosa de 
manzana de “color rosado”. Otros sabores 
son naranja, limonada, uva y kola 
Postobon - Colombiana Una kola roja, ícono a nivel nacional. 
Otras marcas Hipinto, Popular, Freskola, Lux, Bretaña y 
las franquicias Pepsi, 7Up y Canada Dry 
Categoría 
Jugos 
Hit Desde 1997 se lanzó la categoría de jugos con 
la marca, la cual ofrece productos desde 8% 
de pulpa de fruta y néctares con 40% bajo la 
marca Hit Vital: jugos 100% con la marca Hit 
Buenos Días, con las extensiones de línea de 
Omega 3 y light con calcio. Desde 2007, la 
empresa adquirió la marca Tutti Frutti; cuyo 
portafolio se concentra en jugos con 8% de 
pulpa de fruta. 
Categoría 
Aguas 
Agua Cristal focalizada en las aguas planas, con gas y 
saborizadas; y la marca  
Winsor Aguas saborizadas, con color y enriquecidas 
con vitaminas, calcio y calorías. 
Categoría 
Hidratantes 
Squash desde 1999 se lanzó la  marca Squash  
Gatorade A partir del año 2002, Postobón S.A. realiza 
la distribución de la marca Gatorade para 
Colombia 
Categoría Té Mr Tea Se lanzó desde el años 2005, con un 
portafolio integrado por té negro, te light y té 
verde 
Categoría 
Energizantes 
Peak En 2006, se desarrolló el negocio de las 
energizantes con un portafolio en lata y 
botella vidrio, así como su versión light.  
Fuente: (Valencia, Cortez, Paz, & Narváez, 2014, págs. 8-9) 
Realizando un análisis más particular a la categoría de jugos en Colombia se puede 
analizar que según estudios de Nielse para los años de 2013 y 2014 la importancia y 
participación del segmento de jugos se distribuye así: 
Grafica : importancia segmentos jugos 
 
Fuente: (Nielse, 2015) 
Teniendo en cuenta esta gráfica, se puede analizar que el sector d citrus punch 
(presentaciones de litro y litro y medio) y el segmento de refrescos, son los que tienen 
mayor participación en el mercado de jugos en Colombia. De igual forma el mismo la 
misma empresa de investigación indica que: 
“En este canal también juegan un papel significativo los jugos de marcas 
tradicionales, que compiten con los jugos de marcas propias con una oferta 
importante de variedad de sabores y los importados, que cada vez van tomando 
más fuerza en el mercado con sabores no tan comunes para los colombianos” 
(Nielse, 2015). 
Especificando más las cifras, según Alvarado, se estimaba que para el 2009  
4.267.014 hogares consumían jugos; es así como en porcentajes, mientras el total de 
hogares involucrados que consumen jugos es de 94%, para el año de 2009, los jugos 
aumentaron su participación en la totalidad de hogares, “pasando de 6% a 15% en el 
mercado” (Alvarado, 2010, pág. 10). Igualmente, en datos suministrados por Alvarado 
(2010) se puede estimar que el consumo per cápita de bebidas no alcohólicas en Colombia 
es de 30.5 l/por año. 
Se comprueba la excesiva fragmentación del renglón económico y del mercado de 
bebidas no alcohólicas; a continuación, se observarán las características del producto para 
establecer los elementos de comparación con productos sustitutos, luego de lo cual se 
hará un listado de éstos.  
Podría decirse que muchas bebidas pueden constituirse como sustitutos de los 
productos ofrecidos por la empresa, entre ellos las gaseosas y jugos; por esto, Alvarado 
(2010) expone como productos sustitutos a los jugos naturales los jugos envasados, el 
agua envasada, las gaseosas, las bebidas hidratantes y las bebidas isotónicas (gatorade p. 
ej.) sin embargo, con los aspectos restrictivos que se acaban de mencionar en el párrafo 
anterior, se estima reducir el número de sustitutos, para competir con un producto 
innovador, pensado como alternativa para consumidores interesados en su bienestar y el 
cuidado de su salud. En la tabla 3 se listan los productos sustitutos que competirían 
directamente con los jugos naturales de la empresa; nótese que dentro del listado no entran 
productos de té, jugos envasados y gaseosas, aplicando las especificidades de los 
productos que se planean ofrecer. 
Tabla : Productos sustitutos directos e indirectos, precio y su origen 
 
PRODUCTO EMPRESA ORIGEN PRECIO 350 
ML 
Batidos y bebidas 
suplementarias para 
deportistas y para el 
hogar 
Shake, malteada 
Omnilife 
OMNIFIT Colombia $ 49.000 COP 
Frapé o granizados 
de fruta 
Restaurante 
natural Food  
Restaurante natural 
food (Bogotá) 
(Natural Food, 2013) 
$ 12.000 COP 
Frutas despulpadas 
naturales 
Frutaroma Ltda 
(Frutaroma ltda., 
2014) 
Cali (Colombia $23000 COP 
FUENTE: Elaboración propia a partir de información disponible en la web. 
El primer aspecto que haría particulares los productos de la empresa, consiste en 
su origen totalmente natural; por lo que dentro del proceso de fabricación se propone 
evadir en la medida de lo posible sustancias químicas y saborizantes que afecten dicha 
características; aún más, los productos de la empresa se caracterizan por contener 
únicamente fruta fresca, por lo que en el proceso de fabricación no se añadirán 
suplementos vitamínicos. El segundo aspecto a tener en cuenta, que da una mayor 
especificidad al producto, consiste en el hecho que las frutas con las que se elaboran los 
jugos naturales son frutas típicas colombianas. 
6.2. Rivalidad entre empresas competidoras 
Siguiendo a Flores (2014), el mercado principal de jugos de fruta totalmente 
natural, se encuentra en locales dedicados exclusivamente a dicha variedad, por lo que 
dentro de la empresa que ese está planeando, se presentaría una innovación, al ofrecer 
productos envasados, distintos de los jugos con aditivos y néctares, los cuales no son 
100% natural. En el trabajo de Flores (2014), se muestran tres competidores de este tipo 
de producto en la ciudad de Bogotá:  
La barra de jugos Mora ubicada en la carrera 3 # 12D-98, empresa que lleva más 
de 6 años en el mercado y con precios que “varían entre $4.000 y $5,500” brinda 
diferentes servicios aparte del producto, el cual es un ambiente agradable y que tiene un 
gran impacto en los clientes gracias a las presentaciones y productos ofrecidos (Flores, 
2014, pág. 23) 
La empresa Yogen Früz, especializada en lácteos, pero que ha incursionado en la 
venta de jugos de pura fruta, con precios entre 4 y 10 mil pesos. Se trata de una empresa 
que según Flores (2014) cuenta con trece locales de distribución en la ciudad de Bogotá 
y trabaja bajo la modalidad de franquicia, lo que permite abarcar un gran número de 
clientes y participación en puntos clave de la ciudad.  
Finalmente, la empresa Bio plaza, que opera en la  Calle 95 # 13 – 83, lleva más 
de tres años en el mercado y tiene precios en sus bebidas “entre $3500 y $5000”, teniendo 
así como estrategia principal competir con productos naturales a bajos precios, lo que 
permite captar clientes de necesidades especiales en precios. (Flores, 2014, pág. 25) 
Como competencia importante en Bogotá se tiene la empresa Cosechas, la cual 
cuanta con un promedio de 21 establecimientos distribuidos en toda la capital, los cuales 
ofrecen a sus clientes bebidas naturales a base de frutas y hortalizas. Fórmulas 
perfectamente creadas que buscan, no solo deleitar el paladar, sino contribuir a conservar 
y mejorar la salud de los consumidores (Cosechas, 2017), estos productos aunque son a 
base de frutas naturales, no ofrecen una bebida de jugo natural aparte de la limonada de 
coco, debido a que el resto de productos son batidos y te, los cuales manejan predios 
desde $3.400 hasta $6.100 dependiente la bebida y el tamaño. 
Cosechas empresa que ofrece productos refrescantes a base de frutas y vegetales 
brindando alimentación funcional y balanceada con un énfasis particular de manejar una 
gran variedad de frutas exóticas colombianas, contando con más de 40 establecimientos 
en la ciudad de Bogotá, es un competidor directo debido a las bebidas a base de frutas 
naturales, y a la variedad en productos a ofrecer, teniendo así precios que oscilan desde 
$4.300 en bebidas refrescantes, hasta $6.400 en bebidas exóticas (Cosechas, 2017).   
6.3. Poder de negociación de los proveedores 
Dentro de la empresa que se está planeando, el poder de negociación de los 
proveedores resulta bastante importante; inicialmente, la distribución de frutas en la 
capital de la República ocurre en dos escenarios: según Alvarado (2010), las plazas de 
mercado acaparan un amplio porcentaje de compradores de los estratos bajo y medio; 
mientras tanto, las grandes superficies abarcan las ventas de fruta en los estratos alto y 
medio alto. Igualmente, en relación con las frutas producidas en el altiplano, se puede 
afirmar que “la producción y/o comercialización de la Sabana de Bogotá es permanente 
a lo largo del año, con incremento durante los meses de marzo a mayo y de septiembre a 
noviembre” (Alvarado, 2010, pág. 20). Por lo tanto, en dicha coyuntura, siguiendo al 
autor, la infraestructura vial de la ciudad y las redes de distribuidores hacen el mercado 
de frutas sea variado y amplio. Sin embargo, dicha condición hace que la empresa 
dependa mayoritariamente de sus proveedores.  
6.4. Poder de negociación de los consumidores 
En la empresa que se está planeando, no existe en los consumidores un poder de impactar 
el sector, como si se da en relación con los proveedores. Por el contrario, las perspectivas 
de la empresa fundadas en la población de la ciudad de Bogotá son esperanzadoras según 
indica Alvarado (2010), la población de Bogotá lleva una tendencia de aumento en los 
últimos años debido al crecimiento de la población, una mayor demanda de productos 
naturales y las posibilidades para la exportación: para Flores (2014), la principal 
oportunidad dentro del mercado para los jugos naturales se encuentra en la población que 
va de los 18 a los 50 años, cuya principal necesidad radica en el cuidado de su salud. Si 
bien Flores señala que los consumidores a los que resulta mayormente atractivo el 
mercado de jugos totalmente naturales, una similar apreciación la realizan Valencia y 
otros (2014), para quienes los principales compradores de jugos naturales son “aquellas 
personas trabajadoras que tengan poder adquisitivo y pertenezcan a la clase: media, media 
alta (…) y alta” (Valencia, Cortez, Paz, & Narváez, 2014, pág. 13) 
Segmentación del cliente 
A partir de las encuestas aplicadas, se puede realizar una segmentación de la población 
tendiendo los siguientes parámetros: población entre 15 a 29 años, que vivan en la ciudad 
de Bogotá y que estén entre los estratos 3, 4, 5 y 6.  
El desarrollo de las encuestas tuvo como objetivo identificar aspectos como el consumo 
de productos a base de frutas, frecuencia de consumo, identificación de productos de 
frutas sin conservantes y marcas reconocidas y compradas por nuestros clientes 
potenciales. 
Figura . Consumo de fruta 100% natural 
 
Fuente: elaboración propia 
Se puede observar cómo un 79% de los encuestados  afirman consumir productos 
totalmente naturales. Solamente un 21% estimó no consumir dicho tipo de productos; por 
su parte, en la figura 4, se muestra cómo las personas encuestadas, en un 50% estimaron 
consumir diariamente jugos de fruta. Sólo un 15% manifestó consumirlo con poca 
periodicidad. 
Analizando estos resultados, se puede determinar que el consumo de jugos 100% 
natural tendrían aceptación en el mercado, en cuanto el perfil de consumidor está 
familiarizado con productos de este tipo “naturales” y manifiestan su intención 
permanente para consumirlos, al manifestarse al menos en el 50% de ellos que el periodo 
de consumo es diario.  Lo anterior  permite reconocer que el producto tendrá una rotación 
en su mayoría diaria, lo que permite calcular mejor el volumen de consumo según los 
clientes potenciales identificados y segmentados anteriormente iguales a 473.240 
personas.  
Figura . Frecuencia de consumo de jugos naturales  
 
Fuente: elaboración propia 
 
Mientras tanto, al preguntar a los encuestados si incluye en su mercado productos 
totalmente naturales en cuanto a los jugos, se encontró que un alto porcentaje (65%) no 
lo hace, y sólo un 35% manifestó incluir en su mercado productos sin conservantes. 
Figura . Consumo de productos sin conservantes 
 
Fuente: elaboración propia 
Teniendo en cuenta la figura 5, los encuestados manifiestan en su mayoría (65%) no 
conocer productos de frutas sin conservantes, lo que evidencia una oportunidad en este 
mercado debido a las características del producto a ofrecer.  
Por otra parte, en la figura 6 un 75% de los encuestados manifestó incluir jugos de fruta 
en sus compras. Obsérvese que el nivel es más alto que el de quienes compran en su 
mercado productos libres de conservantes. 
De esta manera se evidencia que si existe un proceso de compra por parte de los clientes 
potenciales, y que dentro de productos a mercar, estas bebidas tienen un papel importante, 
lo que afirma la importancia del producto, y la existencia de un mercado dentro de la 
segmentación. 
Figura . Inclusión de jugos en listas de mercado. 
 
Fuente: elaboración propia 
Se intentó también determinar la marca de mayor recordación para los encuestados, la 
figura 7, muestra cómo los jugos Hit, son muy recordados, obteniendo un 26%, por 
encima el promedio general, el cual se encontraba entre un 7 y 10%. 
Esta gráfica nos permite identificar mejor las características de consumo de nuestros 
clientes potenciales, al igual que las marcas o competidores directos a los que se enfrenta 
nuestro producto, es por ello que teniendo en cuenta que las marcas como Hit, del Valle 
y California, representan un 49% del mercado, las estrategias deben ir enfocadas a 
mejorar aspectos que estas marcas fomentan en los consumidores, y estar a la vanguardia 
de cambios, ofertas, promociones y de más estrategias utilizadas por estas compañías.  
Figura . Jugos comprados recordados 
 
Fuente: elaboración propia 
6.5. Estrategia de mercado 
6.5.1. Producto 
Se refiere a la combinación de bienes y servicios que una empresa o un productor 
lleva al mercado o al consumidor final. Un producto como cualquier cosa que se ofrezca 
en el mercado debe ser para la adquisición, consumo o que pueda resolver algún 
problema. 
La calidad del producto es la herramienta esencial para el posicionamiento del 
mismo, de igual forma hace que sea aún más eficiente al contar con características 
particulares en su procesamiento, y esto genera una influencia directa con el valor de 
satisfacción del cliente. 
Analizando los resultados de la encuesta, el tamaño de presentación preferida por los 
encuestados son las más grandes del mercado, lo que sugiere que la mayor parte de la 
compra es para consumo  familiar.  
Figura . Cantidad y/o presentación para jugos 
 
Fuente: elaboración propia 
De esta forma como estrategia de producto se puede determinar que las 
presentaciones en términos de cantidad de 350 ml y 600 ml, son los que tendrían mayor 
acogida por el consumidor, 
Las características del producto a ofrecer debe dar  una identidad al mismo, que 
el consumidor tenga la opción de reconocer este producto ya sea por su presentación, por 
su calidad, por su desempeño o por su valor. Para esto debe tener un diseño único, una  
marca que permita su recordación y  que lo caracterice.  
Es importante que el envase del producto haga una combinación perfecta entre el 
diseño, la marca,  precio,  etiquetado y contenido.  
Figura . Logo corporativo fuente: Propia 
 
Fuente: elaboración propia  
Para la estrategia de envase se utilizara una presentación en plástico, debido a que 
es un material comúnmente utilizado para envasar productos de alimentos y bebidas, 
igualmente se tiene una gran oferta en el mercado de compañías que fabrican envases en 
este material, lo que permitirá contar con diferentes proveedores para la adquisición del 
mismo.  
Se manejará un diseño ergonómico que permita al consumidor para su uso y 
movilización: 
Figura . Presentación envase 
 
Fuente: elaboración propia 
Esta presentación permite al consumidor llevar el jugo en presentaciones de 330 
ml pero de igual forma el diseño se puede mantener para presentaciones de 600 ml los 
cuales se reconoce como presentación aceptada por los encuestados. 
La determinación de procesar las frutas de fresa, lulo y maracuyá, se realiza 
teniendo en cuenta principalmente a factores de alianzas estratégicas con los proveedores 
de fruta, comprando la fruta desde la finca, en una empresa que evidencia manejar buenas 
practicas agropecuarias gracias a sus registros y certificaciones, lo que genera confianza 
en la materia prima obtenida, y comparada con los precios de las plazas de Usaquén, es 
más económico adquirirlos en con estas fincas. 
FICHA TÉCNICA 
Producto: Jugos naturales (fresa, lulo y maracuyá) 
Empresa productora: CT&LC S.A.S.  
Descripción del producto: Producto que proviene de la extracción de la pulpa de fruta 
(fresa, lulo y maracuyá), adicionando agua y como endulzante miel de abejas conservando 
un 14% de fruta en cada presentación para mantenerse en el grupo de néctar o jugo de 
frutas. 
Características organolépticas: 
Color:                      depende el fruto (amarillo maracuyá, rojo fresa y verde claro lulo) 
Sabor:                      característico de la fruta 
Olor:                         característico de la fruta 
Aspecto:                  liquido uniforme, sin precipitaciones. 
Presentación: Envase de polietileno bicapa de baja densidad con logotipo de la empresa, 
y descripción de las condiciones y características del producto 
Contenido: 330 ml 
Empaque: botella plástica 
Cuidados: Mantener refrigerado a una temperatura de 2 a 4°C 
Fecha de vencimiento: quince días a partir de la fecha de elaboración 
LOTE N°: numeración referente al fruto, día, mes y año de preparación  
6.5.2. Plaza 
Es el lugar de distribución en la cual consiste en la selección de los lugares o 
puntos de venta donde se podrá ofrecer el producto, donde podrá tener más salida y los 
consumidores podrán tener una cercanía al producto más real. Del mismo modo será 
donde se determine la forma en que los productos serán trasladados hacia dichos lugares 
o puntos de ventas, contando con estrategias de venta presencial o virtual, ubicación y 
distribución del mismo. 
En cuanto a la comercialización del producto el canal detallista podría constituirse 
en el primero a usarse para efectuar la comercialización. Al realizarse una venta directa a 
los consumidores para su uso ya sea personal o con propósitos comerciales, atendiendo 
los requerimientos de los consumidores. En una segunda fase se podría iniciar la 
comercialización en  grandes superficies donde las operaciones son relativamente de más 
cantidad, de mejor costo y márgenes más bajos, altos volúmenes de producción para 
abarcar la demanda en estas superficies. 
El producto tendrá su plaza en las grandes superficies teniendo en cuenta que es 
para el consumo humano y estas superficies abarcan todo los productos comestibles y 
para el consumo humano. 
De esta manera como estrategia de comercialización se manejara un canal directo 
el cual se venderá a tiendas y locales de la zona, así como en plazas de mercado y 
compradores particulares. Igualmente se tendrá un canal indirecto contando así con un 
intermediario (empresario particular que realice procesos de acopio de bebidas de 
cualquier tipo, que tenga presencia en grandes cadenas) que permita tener acceso y 
negociación con las grandes cadenas de comercialización en Bogotá, siendo estas Fruver, 
y empresas nuevas que tienen presencia importante en la venta al detal como lo es D1, 
Justo y Bueno, y Ara, gracias a las características del producto y la oportunidad en precios 
para comercializarlo allí. 
El contacto con los diferentes proveedores y clientes (clientes directos o 
intermediario) se manejara por medio telefónico y vía internet en manejo de bases de 
datos con correos electrónicos, los cuales permitirán hacer una trazabilidad a los pedidos 
y a la producción requerida para rotar el producto en cada canal de comercialización.   
6.5.3. Precio 
El precio es el valor que nuestros clientes están dispuestos a pagar por nuestra 
bebida 100% natural, de esta forma este precio está influenciado por los diferentes valores 
que se le da al producto ya sea en calidad, cantidad o presentación. Podemos ver que los 
factores primordiales que afectan al precio están relacionados con el marketing global y 
la investigación de mercado.  
Para el producto propuesto, se pudo establecer por la encuesta que los 
consumidores están dispuestos a pagar por el producto en una presentación de 350ml, una 
cantidad de 3.000 a 5.000 pesos, tal como lo muestra la figura 11. 
Figura . Precios pagados por consumidores 
.  
Fuente: creación propia. 
Según lo que muestra la gráfica 11, se determina un posible precio para el producto final, 
pero para determinar un costo que sea rentable en la empresa se hace un análisis de costos 
fijos y variables para determinar el valor mínimo a ser vendido, la tabla 5 muestra los 
costos por botella teniendo en cuenta la clasificación de costos que se realiza 
posteriormente en el análisis financiero y como dato particular se promedia el costo en 
fruta de materia prima, debido a que son diferentes los costos por cada fruta, teniendo en 
cuenta esto los costos en la empresa señalan: 
Tabla . Costos de producción  
Costos de producción  
Costos fijos Costo fijo por año 
Por botella (producción 
54.912 por año) 
Mano de obra                                     67.279.790   $                                       1.274  
Costos indirectos                                    25.680.000   $                                           486  
gastos de venta                                      6.960.000   $                                           132  
Gastos administrativos                                    13.455.958   $                                           255  
Total    $                                       2.147  
Costos variables    X botella  
promedio costo fruta    $                                           509  
Endulzante (miel)    $                                           300  
Envase    $                                           230  
Total    $                                       1.039  
     
Total costo x botella    $                                       3.186  
Fuente: elaboración propia  
Teniendo en cuenta los costos, se determina así que el precio final de venta será de $4.000, 
debido a que es el precio que en el mercado se ve que maneja la competencia, y debido a 
que las encuestas determinan que están dispuestos a pagar hasta un valor mayor, como 
estrategia se podrá tener un precio menor mientras se posiciona la marca. 
De igual forma se garantiza igualmente que el precio final es mayor a un 20% de utilidad 
y está por debajo del precio máximo a pagar por el consumidor 
6.5.4. Promoción 
Teniendo en cuenta que promoción se refiere a las herramientas particulares para 
realizar todo el proceso de publicidad y relaciones que se tienen con los clientes y 
proveedores, estas mismas determinan estrategias claves para impactar en el cliente y 
generar un impacto en el mercado 
La publicidad  que se le haga al producto es esencial para el desarrollo que tenga 
en el mercado, es una herramienta que puede llegar a grandes masas de compradores no 
solamente a la población que se apunta si no a las personas que están geográficamente 
más dispersos. 
Las promociones de ventas incluyen una amplia colección de herramientas que 
ayudan a tener un incentivo o atraen a el cliente a que se acerque al producto y se fidelice 
con este, es importante que las personas se sientan identificados con este producto entre 
el sabor, el precio o el marketing que se emplee al producto.  
Para la creación de la empresa esta herramienta es muy importante ya que se busca 
abrir un nuevo mercado en el cual se quiere impactar con un producto de buena calidad, 
donde podamos entrar a implantar la publicidad moderna, la cual se basa en anuncios en 
redes sociales que alcance a personas que se sientan relacionados con el producto. 
Es así que la estrategia de promoción  implica  un aspecto visual, el cual se permita 
que el consumidor pueda reconocer el producto en él Stan donde se encuentra dispuesto 
el producto, al igual que se manejaran presentaciones de sixpack que permitan ahorrar al 
cliente en su compra. De igual forma como estrategia de publicidad se manejaran redes 
sociales como Facebook, Instagram, pagina web propia, el cual evidenciara 
constantemente los beneficios de bebidas 100% natural. 
6.6. Mercado potencial y mercado objetivo 
Para determinar el mercado y consumo potencial de jugos naturales en Bogotá, se realiza 
un análisis a la investigación realizada por el profesor Gitanjali Singh PH.D en 
epidemiologia realizada por parte de la Escuela de Nutrición de la Universidad de Tufts. 
Esta investigación determino el consumo de bebidas entre hombres y mujeres en 
diferentes rangos de edad y bajo 3 categorías (jugos naturales, bebidas gaseosas y leche).  
Teniendo en cuenta esta investigación, los resultados destacaron que en Colombia el 
mayor consumo se evidencia en mujeres en edades entre los 20 y 39 años e identifican 
igualmente que el consumo promedio diario por persona es de 190 ml (Portafolio , 2015) 
Teniendo en cuenta esta investigación y analizando los resultados del DANE para el 2015, 
la población de mujeres entre edades de 20 a 39 años que habitan en la localidad de 
Usaquén es de 80.394 (DANE, 2014), para lo cual así como lo señala la investigación de 
Singh, consumiendo un promedio de 190 ml al día, el consumo total al día seria de 15.275 
litros, por tanto esto representado en botellas de 330 ml sería un total de 46. 288 botellas. 
7. Estudio técnico  
En el presente capítulo se sintetizan aquellos elementos que generan valor y 
constituyen gastos de inversión dentro del plan de empresa para la producción de jugos 
de fruta totalmente naturales, en la ciudad de Bogotá para la producción de jugo de fresa, 
lulo y maracuyá. Se abordarán el conjunto de estrategias de mercado desde la fórmula de 
marketing MIX, estableciendo los costos de dichas estrategias; por otra parte, se 
establecerán los costos de inversión inicial. 
Las encuestas aplicadas a los posibles compradores y el análisis del mercado, 
planteados dentro de la metodología de investigación, se decidieron emplear, para la 
producción de jugos en la ciudad de Bogotá, dada la cercanía con los diferentes lugares 
de producción que hay en la sabana central. 
  
7.1. Descripción de procesos  
Para la determinación de los procesos y recursos claves en cada área de la empresa, 
se realizan los flujogramas evidenciando cada actividad necesaria para lograr su 
cumplimiento 
Grafica : Flujograma de producción 
 
Fuente: elaboración propia  
El proceso productivo se desarrolla primero desde la solicitud de pedidos, lo cual 
determina la cantidad de materia prima si se tiene o se debe así mismo comprar más, y se 
determina la disponibilidad o no para la entrega del producto, al tenerse la materia prima 
se procede al proceso de lavado, selección, cortado y exprimido de la fruta, realizado el 
mismo se procede al endulzado y envasado del producto, pasando al final al área de 
almacenamiento y comercialización. 
7.2. Determinación de tiempos y movimientos proceso de producción 
Para determinar el tiempo óptimo en la fabricación del producto se determinan en 
principio las actividades necesarias en su producción, y después de ello se analizan los 
tiempos posibles para la ejecución de cada una, de esta forma las actividades y tiempos 
necesarios para procesar 25 kg  de fruta los cuales son la cantidad que se maneja estándar 
por caja de fruta a procesar, calculadas en minutos son: 
Tabla . Tiempos y movimientos proceso productivo 
Códigos Actividades  
Tiempo 
optimista 
Tiempo 
más 
probable 
Tiempo 
Pesimista 
Tiempo 
Esperado 
Fabricación de jugo          
A Verificación de solicitudes de pedido 2 4 10 5 
B recepción de materia prima 7 10 15 10 
C lavado y selección de la fruta 3 4 7 4 
D Cortado de la fruta 18 25 35 26 
E Exprimido de la fruta 25 30 38 31 
F Endulzado natural del jugo 7 9 13 9 
G Empaque y envase del producto 12 15 19 15 
H Almacenamiento y refrigerado 15 20 25 20 
I  cargue para distribución  7 12 20 13 
Fuente: elaboración propia  
Se realizó un análisis en el proceso de producción el cual permitió identificar el 
tiempo optimista (to), como aquel de mayor rapidez, el tiempo más probable (tm), el cual 
se obtuvo de varias repeticiones, y el tiempo pesimista (tp), como aquel que llego a tardar 
más tiempo. El tiempo esperado (te) el cual se obtiene de la siguiente fórmula (Special 
projects office, 2011): 
 
Te = (To+ 4(Tm) + Tp) /6 
Teniendo en cuenta esto se puede determinar que los tiempos totales obtenidos son: 
Tabla : determinación de tiempos y movimientos 
 
Tiempo optimista 
Tiempo más 
probable 
Tiempo Pesimista 
Tiempo 
Esperado 
Min 96 129 182 132 
Horas 1,6 2,2 3,0 2,2 
Fuente: elaboración propia  
Teniendo en cuenta que el tiempo esperado para procesar 25kg de fruta es de 2,2 horas, 
descotando el tiempo de refrigerado que es de 20 min en el cual puede empezar de nuevo 
un proceso de producción, el tiempo esperado disminuye a 2 horas lo cual en un día de 
trabajo se puede llegar a procesar hasta 100 kg de fruta. 
Grafica . Flujograma de comercialización 
 
Fuente: elaboración propia  
 
El proceso de comercialización se desarrollara en principio por medio de una visita a 
clientes o recepción de pedidos por parte del intermediario, seguido de un informe del 
pedido por parte del cliente (directo o intermediario), este pedido es tramitado al área de 
producción para verificar disponibilidad o existencias, seguido a él se realiza la 
comercialización y un proceso de servicio al cliente que asegure la entrega y satisfacción 
final del cliente. 
7.3. Inversión inicial  
La inversión inicial del proyecto se fundamenta los requerimientos para el montaje 
del proceso productivo como el vehículo para comercializar el producto y proveer de los 
diferentes insumos necesarios que no se entregan en la misma planta (vehículo 
conseguido de segunda en óptimas condiciones para la comercialización cotizado por 
tucarro.com, los equipos de oficina, herramientas como utensilios de cocina (entre ellos 
cuchillos, tablas de cortar, grameras, envases y canastillas) la adecuación del lugar, 
señalización y construcción de drenajes requeridos. 
Tabla : inversión inicial  
Maquinaria y equipo unidades C/U Total 
Camioneta Toyota 4x4                        1  
              
29.000.000  
                     
29.000.000  
Despulpadora df 600                        1  
                
4.000.000  
                       
4.000.000  
Congelador - refrigerante 
Horizontal ELECTROLUX 725L 
1 2.507.934 2.507.934 
Cuchillos de cocina                         5  
                
50.000  
                       
250.000  
Tablas para cortar 4 40.000 160.000 
Gramera industrial (40 kg) 1 90.000 90.000 
Envases plásticos (35 cm x 20 
cm) 
10 20.000 200.000 
Canastillas  15 20.000 300.000 
Embotelladora                         1  
              
11.900.000  
                     
11.900.000  
Total     
                     
48.407.934  
Muebles y enceres       
Computador                        1  
                
1.600.000  
                       
1.600.000  
Muebles                        1  
                
1.000.000  
                       
1.000.000  
Total     
                       
2.600.000  
        
Adecuación edificación                         1  
              
18.000.000  
                     
18.000.000  
        
Gran total     
                     
70.007.934  
Fuente: elaboración propia  
7.4. Capacidad instalada  
Dentro de la inversión inicial establecida anteriormente, las maquinas a utilizar y 
capacidad de cada una de ellas son: 
- Despulpadora DF600: Despulpadora de frutas fabricadas en acero inoxidable. 
Capacidad de 600 kg/h. El equipo despulpa: guayaba, lulo, fresa, mora, 
mango, maracuyá, piña y tomate de árbol (escaldado) (Javar, 2017).  
Tabla : ficha técnica despulpadora DF600 
Marca JAVAR 
País de Origen COLOMBIA 
Peso Equipo 70 KG. 
Dimensiones del 
Equipo 
ALTO: 120 CM. 
ANCHO: 105 CM. 
PROF.: 66 CM. 
Fuente: (Javar, 2017). 
Teniendo en cuenta esta información, la capacidad requerida diaria para la 
empresa es de 75kg de fruta al día, por lo cual respecto a la capacidad de procesar hasta 
600kg/hora, se estaría solo utilizando un 2% de la capacidad total de la máquina. 
- Embotelladora de agua y jugos: Construida en Acero Inoxidable 316L, doble 
caja de válvulas, doble caja de fluidos, doble operario, recomendada para 
frascos de 300cc a 1000cc. Hasta 5000 frascos por turno, con capacidad de 
procesar hasta 350 botellas de 400ml por hora, y con un tanque de 300 litros 
(Mercado libre, 2017) 
De esta manera en la empresa se manejara una producción promedio de 200 botellas al 
día, lo que representa la utilización de solo un 7% de la capacidad total de la 
embotelladora (realizando los cálculos de utilizarla durante 8 horas al día) 
- Congelador refrigerante - Horizontal ELECTROLUX 725Lt EFC72A3KPW:  
Tabla : ficha técnica Congelador/ refrigerador electrolix 
Tipo de Congelador: Horizontal 
Litros Brutos: 725 
Litros Netos: 725 
Tipo de Refrigeración: DUAL (Refrigera y Congela) 
Control Temperatura: Externo 
Dimensiones: 204 x 99 x 90 (AnchoxAltoxFondo) cm 
Fuente: (Electrolux, 2017) 
Teniendo en cuenta que maneja una capacidad de 725 litros, la empresa cuenta con un 
total de producción diaria de 200 botellas lo que representa un total de 660 litros, por lo 
cual el congelador estará en un 90% del total de su capacidad. 
Teniendo en cuenta esta información, respecto a la capacidad instalada actual de la 
empresa, está en condiciones de producir a un 90% del total de la capacidad, pero esta 
está condicionada en especial debido al congelador horizontal el cual tiene una capacidad 
total de 750 litros, por lo cual para aumentar la producción, se requeriría ampliar esta 
capacidad de la nevera con otra de mayor cantidad, debido a que tanto la embotelladora 
como la despulpadora, funcionan a menos del 10% de capacidad total de funcionamiento.  
7.5. Estimación de la producción 
Teniendo en cuenta la descripción del proceso y la determinación en tiempos y 
movimientos para procesar 25kg de fruta, se realiza el análisis de la producción 
analizando en principio el rendimiento que se tiene al procesar cada kg de fruta ( fresa, 
lulo o maracuyá). 
De esta forma y realizando los cálculos en la producción de jugo de frutas, se realizó el 
cálculo y se determinó los requisitos de insumos por botella producida, determinando así 
los gramos de cada insumo como: 
Tabla : insumos y requisitos producción pro botella 
Requisitos de insumo por botella 
Producto Unidad Rendimiento en botellas 
Fresa Gr 400,0 
Lulo Gr 400,0 
maracuyá Gr 333,3 
Miel Gr 25,0 
Fuente: elaboración propia  
Teniendo en cuenta el rendimiento de cada una de las frutas presentes en el proceso 
productivo, y de igual manera teniendo presente la capacidad instalada de producción que 
se tiene según el análisis de tiempos y movimientos en la empresa, la producción en 
botellas para la empresa es de: 
Tabla : nivel de producción instalada 
Producción de jugos naturales 
fruta 
kg día 
botellas 
diarias botellas por mes botellas por año 
fresa 
                                           
26  
                   
65  
                         
1.430  
                                       
17.160  
lulo 
                                           
26  
                   
65  
                         
1.430  
                                       
17.160  
maracuyá 
                                           
26  
                   
78  
                         
1.716  
                                       
20.592  
Total 
                                           
78  
                
208  
                            
4.576  
                                       
54.912  
Fuente: elaboración propia  
Esta producción se determina teniendo en cuenta tanto la capacidad instalada de la 
empresa, como respecto al análisis de punto de equilibrio que se realiza en capítulos 
siguientes dentro del análisis financiero, lo que permite obtener las utilidades esperadas 
y una recuperación de la inversión de los inversionistas.  
Teniendo en cuenta el mercado objetivo y mercado potencial identificado en el numeral 
6.6, de un total de mercado potencial de 46.288 botellas al día, la empresa empezara con 
una producción de 4.576 botellas al mes lo que representa en 22 días laborales al mes un 
promedio de 208 botellas diarias, teniendo así una participación de un 0,45% del mercado 
potencial, para lo cual aunque en el mercado se encuentre un gran número de empresas 
comercializadoras de jugos de frutas, al impactar en un porcentaje pequeño, se encuentran 
grandes posibilidades de crecer en este sector 
7.6. Macrolocalización  
La macrolocalización de la empresa se determina que se realiza en Colombia 
dentro de la ciudad de Bogotá D.C, teniendo en cuenta las oportunidades del mercado, y 
el perfil del consumidor que vive en la capital. 
7.7. Microlocalización 
Dentro de Bogotá la empresa se ubicara en la localidad de Usaquén la cual cuenta con 
características ya mencionadas anteriormente en el marco geográfico, y la ubicación 
específica de la empresa es al norte de Bogotá en la localidad de Usaquén, en el barrio de 
Toberin sobre la calle 169 # 16c-70 como se encuentra en la siguiente gráfica: 
Grafica : ubicación planta 
 
Fuente: (Google Maps, 2017) 
Teniendo en cuenta la disponibilidad y ubicación de la planta, se realiza el diseño 
necesario en la planta de proceso evidenciando la ubicación de cada uno de los equipos y 
zonas requeridas para su producción, con el objetivo de mantener un diseño acorde a la 
norma técnica, y que permita cumplir con los tiempos y movimientos analizados 
anteriormente. 
De esta forma el diseño de la planta es: 
Grafica : Diseño planta 
 
Fuente: elaboración propia 
De esa forma la planta cuenta con 9 zonas distribuidas en forma coordinada para continuar 
con el ciclo de producción de los jugos, encontrándose la zona de recepción de fruta e 
insumos necesarios para la producción desde la entrada,  luego de la recepción se 
encuentra la zona de cortado donde igualmente se hace primero la selección y cortado de 
la fruta, seguido a él pasa al proceso de exprimido, luego al proceso de endulzado natural 
(a base de miel de abejas), seguido del envasado y por último el área de almacenamiento 
donde se refrigera y se tiene listo para comercializar. Las zonas de vestidores y baños se 
encuentran cerca a la recepción, y en un cuarto aparte se encuentra el área de aseo y 
utensilios para desinfectar y lavar las máquinas al final del día, se diseña la entrada y 
salida de insumos y productos por el mismo costado para mejorar la eficiencia en la 
entrega y salida de productos, los cuales de igual forma en la áreas de recepción, se 
manejan un cubículo de entrada desinfectada de insumos los cuales permite evitar la 
contaminación de la materia prima. 
7.8. Requisitos sanitarios y estándares de calidad 
Teniendo en cuenta que es un producto apto para el consumo humano, los requisitos 
legales y prácticas para obtener un sistema de calidad son: 
7.8.1. Buenas prácticas de manufactura 
Las buenas prácticas de manufactura (BPM)  para alimentos procesados son programas 
requeridos por la ley para asegurar que el alimento ha sido preparado, empacado, 
transportado y almacenado en condiciones sanitarias, cuyo objeto es proteger la salud del 
consumidor. 
Es esta manera la implementación de las BPM se enfocaran en aspectos como: 
- Desarrollo implementación y seguimiento a las políticas de administración del 
personal (capacitación y selección) 
- Adecuación de las instalaciones físicas y de la maquinaria utilizada, así como 
de un programa de mantenimiento limpieza, y calibración. 
- Definir y documentar todos los procesos de producción, empaque y 
comercialización 
- Desarrollo de análisis de laboratorio a los productos en forma periódica como 
lo determina la norma, durante los procesos de producción y manipulación 
- Implementación de un sistema de aseguramiento según lo determina la norma 
ISO 9000 
- Desarrollo de normas de higiene y documentación de procesos de limpieza y 
desinfección 
- Implementación y capacitación a todo el personal en prácticas de BPM así 
como de cambios o ajustes que se le hagan a la norma. 
 7.8.2. Análisis de peligros y puntos críticos de control 
Para realizar un control y seguimiento en el sistema de calidad, se determina la aplicación 
de un método preventivo, implementando un sistema de análisis de peligros y puntos 
críticos de control, en sus siglas en ingles HACCP, el cual consiste en estudiar todos y 
cada uno de los procesos en la cadena de producción de determinado producto, y así lograr 
tomar las medidas necesarias para evitar contaminación o peligro en los alimentos a 
comercializar o consumir. 
De esta manera los principios de HACCP son: 
- Conducir un análisis de peligro 
- Establecer los puntos críticos de control (PCC) 
- Establecer los límites críticos (LC) 
- Establecer procedimientos de monitores  
- Establecer acciones correctivas 
- Establecer procedimientos de verificación 
- Establecer procedimientos de documentación y mantenimiento de registros  
(Espinoza Almeida & Navárez Flores, 2007) 
 
7.8.3. Normas ISO 9001 – 2000 
La norma ISO 9001 – 2000 promueve un enfoque basado en procesos, en una 
organización toda actividad que utiliza recursos y los gestiona con el fin de que los 
elementos de entrada se transformen en resultados, se puede considerar como un proceso. 
Es así que esta norma mejora los procesos organizativos de una empresa, es por ello que 
este certificado tiene una gran influencia en el mercado puesto que evidencia mejoras en 
calidad y satisfacción del cliente 
8. Plan administrativo  
8.1. Razón social 
El tipo de empresa a desarrollar  será por acciones simplificadas S.A.S, el nombre 
de la empresa será CT&LC S.A.S.  
Esta decisión se optó por la necesidad de no comprometer el capital individual de 
los accionistas, característica que tienen las empresas constituidas bajo la S.A.S, de igual 
forma es de fácil constitución y requiere solo la integración de accionistas y un 
representante legal. Los accionistas para la empresa, son familiares del investigador los 
cuales cuentan con el capital requerido, igualmente el representante legal será el 
investigador del presente trabajo.  
8.2.Requerimientos legales 
Administrativo  tipo de empresa: el tipo de empresa se constituirá, por sociedad 
por  acciones simplificadas S.A.S. 
Los empresarios pueden fijar las reglas que van a regir el funcionamiento de la 
sociedad. Es posible, por ejemplo, contar con estatutos flexibles que se adapten a las 
condiciones y a los requerimientos de cada empresario.  
La creación de la empresa es más fácil. Una SAS se puede crear mediante 
documento privado, lo cual le ahorra a la empresa tiempo y dinero. ·La responsabilidad 
de sus socios se limita a sus aportes. La empresa puede beneficiarse de la limitación de la 
responsabilidad de sus socios, sin tener que tener la pesada estructura de una sociedad 
anónima.  
Las acciones pueden ser de distintas clases y series. Pueden ser acciones 
ordinarias, acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, acciones con voto 
múltiple, acciones privilegiadas, acciones con dividendo fijo o acciones de pago. Es 
importante aclarar que las acciones de las SAS no pueden negociarse en bolsa.  
No se requiere establecer una duración determinada. La empresa reduce costos, 
ya que no tiene que hacer reformas estatutarias cada vez que el término de duración 
societaria esté próximo a caducar.  
El objeto social puede ser indeterminado. Las personas que vayan a contratar con 
la SAS, no tienen que consultar e interpretar detalladamente la lista de actividades que la 
conforman para ver si la entidad tiene la capacidad para desarrollar determinada 
transacción.  
Por regla general no exige revisor fiscal. La SAS solo estará obligada a tener 
revisor fiscal cuando los activos brutos a 31 de diciembre del año inmediatamente 
anterior, sean o excedan el equivalente a tres mil salarios mínimos. 
Mayor flexibilidad en la regulación de los derechos patrimoniales. Existe la 
posibilidad de pactar un mayor poder de voto en los estatutos sociales o de prohibir la 
negociación de acciones por un plazo de hasta 10 años.  
Mayor facilidad en la operación y administración. Los accionistas pueden 
renunciar a su derecho a ser convocados a una reunión de socios o reunirse por fuera del 
domicilio social. La SAS no estará obligada a tener junta directiva, salvo previsión 
estatutaria en contrario. Si no se estipula la creación de una junta directiva, la totalidad de 
las funciones de administración y representación legal le corresponderán al representante 
legal designado por la asamblea.  
El trámite de liquidación es más ágil. No se requiere adelantar el trámite de 
aprobación de inventario ante la Superintendencia de Sociedades. (rues.org.co, s.f.) 
8.3.Organigrama 
Figura .  Organigrama  
 
Fuente elaboración propio  
 
Se determina una asamblea de accionistas, puesto que esta misma estará compuesta con 
mínimo dos personas las cuales brindaran el capital inicial para el proyecto. 
 
El diseño de este organigrama se realiza teniendo en cuenta en principio las necesidades 
que demanda la producción, y de igual forma la capacidad que se tendría para el capital 
humano requerido, de esta forma se cuenta con una asamblea general, seguido a este se 
tiene un gerente general que estará a cargo de todo el funcionamiento de la empresa y da 
resultados apoyándose de un revisor fiscal. A cargo del gerente general se cuenta con un 
jefe de comercialización y un jefe de producción, un escalón más abajo se cuenta con el 
auxiliar contable que responde directamente al gerente general pero no tiene un cargo de 
jefe, y un auxiliar de producción a cargo del jefe de producción, de esta forma el 
organigrama de divide en dos áreas (comercialización y producción) y lo de mas es 
manejado por el gerente general   
8.4. Requerimientos Administrativos 
Para el análisis de los requerimientos administrativos, se procede en principio a 
determinar el manual de funciones para cada uno de los cargos que se requiere en la 
empresa, posteriormente se realiza un análisis del perfil laboral indicando los requisitos 
mínimos en el cargo junto a su asignación salarial. 
Tabla . Manual de funciones  
Manual de funciones  
Identificación del cargo 
Nivel  Directivo 
Denominación de empleo  Gerente general 
Cargo de jefe inmediato Asamblea de accionistas 
Descripción de funciones esenciales 
- Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas 
propuestas. 
 
-Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos 
necesarios para el desarrollo de los planes de acción. 
 
-Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada área 
funcional liderada por su gerente o jefe inmediato. 
 
-Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de 
la empresa. 
 
Descripción de las responsabilidades esenciales 
-Responder ante los accionistas por los resultados de las operaciones y 
desempeño organizacional. 
 
-Mantener un buen entorno organizacional en la empresa 
 -Incentivar un espíritu colaborativo y competitivo dentro y fuera de la 
empresa. 
 
-Velar por la seguridad de cada una los socios, jefes, gerentes u operarios 
presentes en la empresa 
 
Manual de funciones 
Identificación 
Nivel  Ejecutivo 
Denominación de empleo  Jefe de producción 
Cargo de jefe inmediato Gerente general   
Descripción de funciones esenciales 
-Pronosticar la demanda futura del producto para el momento de 
comercialización para estimar los factores necesarios para la producción. 
 
-Supervisa la producción de jugos naturales de la empresa. 
 
-Evaluar la calidad del producto final que va a ser comercializado. 
 
-Supervisar el proceso de producción en las distintas etapas para la 
elaboración del producto. 
 
-Velar por la organización interna de la mercancía tanto en inventario como 
en distribución. 
 
- Realiza la atención directa con los proveedores verificando la calidad del 
producto. 
 
- realizar un análisis de los fallos e improvistos presentes en el proceso 
productivo 
Descripción de las responsabilidades esenciales 
- Cumplir con las metas establecidas por el administrador general. 
 
-Entregar un informe detallado de las actividades realizadas y los posibles 
fallos o inconvenientes presentados, con las soluciones previas en dichos 
problemas del proceso de producción 
 
-Velar por el adecuado funcionamiento del proceso productivo. 
 
- Velar por tener los implementos adecuados para realizar el proceso 
producto y lograr así cumplir las metas. 
 Manual de funciones 
Identificación 
Nivel  Ejecutivo 
Denominación de empleo  Jefe de 
Comercialización 
Cargo de jefe inmediato Gerente General 
Descripción de funciones esenciales 
-Encargado de distribuir los pedidos a los diferentes clientes de la empresa. 
 
-Velar por la satisfactoria entrega y la toma de pedidos para los diferentes 
clientes. 
 
-Suministrar las garantías necesarias a los clientes, mostrándole las 
condiciones de pago y las promociones presentes en su momento  
 
-Manejo de redes sociales de publicidad de la empresa.  
 
Descripción de las responsabilidades esenciales 
-Entregar un informe al administrador general acerca de todas las ventas 
realizadas, productos devueltos o registro de manejo de los productos junto a 
los clientes 
 
-Asegurarse que el producto es entregado a la hora y en el momento indicado 
para el cliente. 
 
Manual de funciones 
Identificación 
Nivel  Operativo 
Denominación de empleo  Auxiliar operativo 
Cargo de jefe inmediato Jefe de producción 
Descripción de funciones esenciales 
-Realizar cada una de las operaciones para la elaboración del producto, 
desde que entra la materia prima hasta que sale de la planta de procesamiento. 
 
-Manejar adecuadamente cada una de las maquinas utilizadas para la 
elaboración del producto, cumpliendo con las funciones asignadas por el jefe 
de producción. 
Descripción de las responsabilidades esenciales 
-Mantener limpios y en buen estado cada una de las maquinas, implementos 
y áreas de producción, antes y después de su utilización. 
 
-Mantener un buen trato con el jefe inmediato y con cada uno de los 
empleados de las diferentes áreas de la empresa. 
 Estudio de perfiles 
Identificación 
Nivel  Operativo 
Denominación de empleo  Auxiliar contable 
Cargo de jefe inmediato Gerente general 
Descripción de funciones esenciales 
-Registrar cada uno de los costos presentes en la empresa, según requisitos 
determinados por el jefe inmediato. 
 
-Realizar el pago, tramites y de más procesos requeridos para registros y 
control contable en la empresa. 
 
Descripción de las responsabilidades esenciales 
-Velar por la veracidad de la información suministrada por cada área de la 
empresa y hace seguimiento a los mismos. 
 
-entregar informes financieros al jefe inmediato junto a análisis y 
recomendaciones en su manejo. 
Fuente: elaboración propia  
Para realizar un mejor proceso del personal y conocer con claridad los perfiles requeridos 
en la empresa, se procede a realizar un análisis de perfiles los cuales identifica tanto el 
cargo que se analiza, el perfil con el que debe contar la persona que aplique al cargo, y 
por último el salario que se establece el cual estará acorde tanto al cargo como al perfil 
que se está demandando  
Tabla : determinación de perfiles en cargos 
Cargo Perfil Salario 
Gerente General 
(1 persona) 
Profesional en Administración de Empresas 
Agropecuarias, líder innato que dinamice los 
procesos en la organización, debe tener 
Sueldo base de: 
3 SMLMV 
preponderancia y sutileza en su urbanidad, en 
sus modales, en su comunicación para ser más 
persuasivo y contundente a la hora de 
subordinar, de tomar decisiones y prologar y 
exhibir nuestro negocios, producto y servicios. 
Donde las tres principales herramientas quizá 
intrínsecas con las que debe trabajar son, la 
actitud, la comunicación y el respeto. 
Excelente presentación personal y buen 
dominio de servicio y atención al cliente  
Experiencia laboral de 2 a 4 años en cargos 
gerenciales. 
 
Auxiliar contable 
(1 persona) 
-Técnico o tecnólogo en administración 
financiera, contaduría o carreras afines. Debe 
conocer sobre negociaciones, participar 
activamente en las decisiones de mercadeo, 
apoyar a toda su fuerza productiva y mantener 
estimulado todos sus frentes de trabajo. 
Excelente presentación personal y buen 
dominio de servicio al cliente  
Experiencia laboral de 2 a 4 años en cargos 
administrativos. 
Sueldo base de: 
1 SMLMV 
 
 Jefe de 
producción 
(1 persona) 
-profesional en ingeniería de alimentos, 
Ingeniero Agroindustrial, o carreras afines. 
-Experiencia laboral de 2 a 4 años en áreas de 
producción. 
 
Sueldo base de: 
2,5 SMLMV 
 
Jefe de 
comercialización 
(1 persona) 
-Estudiante de Administrador de Empresas 
Agropecuarias, Ingeniero Industrial, Ingeniero 
Agroindustria o afines, tecnólogo del SENA en 
comercialización agropecuaria o carreras 
afines, con licencia de conducción B1 y A2. 
-Experiencia laboral de 1 a 3 años en áreas 
comerciales. 
  
Sueldo base de: 
2 SMLMV 
 
Auxiliar operativo 
(1 persona) 
-Técnico en manipulación de alimentos o 
aquellas a fin. 
Experiencia laboral mínimo de 6 meses 
Sueldo base de: 
1 SMLMV 
 
Revisor Fiscal Contador público encargado de revisar y 
legalizar los estados financieros y 
Salario en 
contrato por 
documentación contable requerida para el 
funcionamiento de la empresa 
prestación de 
servicios por: 
$400.000 
Fuente: elaboración propia 
  
9. Análisis financiero   
Para realizar el análisis financiero primero se realiza una clasificación de costos 
el cual permite diferenciar cada uno de los rubros presentes en la empresa, así como los 
ingresos esperados. Para el cálculo de mano de obra se realiza de acuerdo al manual de 
funciones y perfiles identificados anteriormente, cuantificando el costo junto al factor 
prestacional de un 52% incluido todos los rubros de ley. De esta forma los costos 
presentes en la empresa son: 
9.1.Costos de producción 
Para el análisis financiero, se realiza así una clasificación de costos entre los cuales están 
mano de obra, materia prima y costos indirectos; igualmente la clasificación de los gastos 
operativos entre los cuales están los gastos administrativos y gastos de venta. Esta 
clasificación permite evidenciar y ratificar todos los costos y gastos que se tienen en la 
empresa para el funcionamiento de la misma, igualmente esta clasificación permite hacer 
una identificación de los costos variables y fijos que por último permite analizar el punto 
de equilibrio requerido en la empresa, así como analizar esos costos particulares de mayor 
importancia en los que se enfrenta la empresa. 
Tabla .costos en mano de obra y materia prima 
mano de obra   mensual anual Por unidad 
Jefe de 
producción 
  
            
2.803.324,6  
                 
33.639.895,2  
                                   
612,6  
Auxiliar de 
producción 
  
            
1.121.329,8  
                 
13.455.958,1  
                                   
254,8  
Total   
            
3.924.654,4  
                 
47.095.853,3  
                                   
857,7  
          
materia prima 
Costo por Kg o 
insumo 
Costo 
mensual 
Costo anual Por unidad 
Fresa                1.313 / kg 
                    
721.875  
                       
8.662.500  
                                       
525  
Lulo                1.500 / kg  
                    
825.000  
                       
9.900.000  
                                       
600  
Maracuyá                1.000 / kg  
                    
660.000  
                    
7.920.000,0  
                                       
400  
Endulzante 
(miel) 
             12.000 / kg  
                
1.320.000  
                 
15.840.000,0  
                                       
300  
Envases 230 c/u 
            
1.012.000,0  
                 
12.144.000,0  
                                   
230,0  
Total   
            
2.332.000,0  
                 
27.984.000,0  
                                
1.039,0  
Fuente: elaboración propia  
Para el cálculo de materia prima, se realiza el análisis de cada fruta evidenciando así que 
por botella, el jugo de lulo es el que presenta un mayor costo, pero gracias a que la fruta 
de maracuyá es menor, la rentabilidad de una permitiría mantener la otra fruta y así 
conservar una diversidad de productos a ofrecer. 
Tabla : costos indirectos de producción 
costos indirectos    Mensual anual Por unidad 
Servicio de luz   
                
320.000,0  
                    
3.840.000,0  
                                      
72,7  
Servicios de agua   
                
500.000,0  
                    
6.000.000,0  
                                   
113,6  
Gasolina    
            
1.200.000,0  
                 
14.400.000,0  
                                   
272,7  
Mantenimiento 
equipos   
                
120.000,0  
                    
1.440.000,0  
                                      
27,3  
Total   
            
2.140.000,0  
                 
25.680.000,0  
                                   
486,4  
Fuente: elaboración propia  
Para el cálculo de costos de producción se tiene así que dentro de los costos, y 
promediando los costos de las tres frutas a $508, se tiene que por botella el costo es de 
$2.800. 
 
9.2. Gastos operacionales 
Dentro de los gastos operativos, se tienen los administrativos y de venta que tienen un 
costo de $1.751,8 por botella entre los cuales están los gastos en redes sociales, marketing 
mix, gerente general, auxiliar contable y revisor fiscal. 
Tabla .Gastos de venta y gastos administrativos 
gastos de venta  mensual anual Por unidad 
Jefe de comercialización  2.242.659,7 26.911.916,2 509,7 
Manejo de redes sociales  150.000,0 1.800.000,0 34,1 
marketing mix visual  430.000,0 5.160.000,0 97,7 
Total  2.822.659,7 33.871.916,2 641,5 
     
gastos administrativos  mensual anual Por unidad 
Gerente general  3.363.989,5 40.367.874,2 764,5 
Revisor fiscal  400.000,0 4.800.000,0 90,9 
auxiliar contable  1.121.330 13.455.958,1 254,8 
Total  1.121.329,8 13.455.958,1 1.110,3 
Fuente: elaboración propia  
Teniendo en cuenta estos gastos y costos de producción en la empresa, se realizan 
los estados financieros de resultados, balance general y flujo de caja proyectado a 5 años. 
Para realizar la proyección de estados financieros, primero se determina la inversión 
inicial que se compone de: 
Tabla . Inversión inicial total  
Maquinaria y equipo unidades C/U Total 
Camioneta Toyota 4x4 
                       
1  
              
29.000.000  
                     
29.000.000  
Despulpadora DF 600 
                       
1  
                
4.000.000  
                       
4.000.000  
Congelador Horizontal ELECTROLUX 
725Lt EFC72A3KPW 
                       
1  
                
2.507.934  
                       
2.507.934  
Utensilios de cocina  
                       
1  
                
1.000.000  
                       
1.000.000  
embotelladora  
                       
1  
              
11.900.000  
                     
11.900.000  
Total     
                     
48.407.934  
Muebles y enceres       
Computador 
                       
1  
                
1.600.000  
                       
1.600.000  
Muebles 
                       
1  
                
1.000.000  
                       
1.000.000  
Total     
                       
2.600.000  
        
Adecuación edificación  
                       
1  
              
19.000.000  
                     
19.000.000  
        
Gran total     
                     
70.007.934  
Fuente: Elaboración Propia 
La inversión inicial del proyecto clasificada entre maquinaria y equipos, muebles 
y enceres y adecuaciones de edificación suman un total de $70.007.934 los cuales serán 
indispensables para el análisis de la empresa, tanto para analizar la TIR, como el VPN 
que se realizara posterior a los estados financieros. 
9.3. Estado de resultados 
Tabla : Estado de resultados empresa CT&LC S.A.S. 
ESTADO DE RESULTADOS CT&LC S.A.S.  
  2.018 2.019 2.020 2.021 2.022 
Ventas 
            
219.648.000  
            
240.009.850  
            
263.350.808  
            
288.961.674  
            
317.063.197  
ventas netas 
          
219.648.000  
          
240.009.850  
          
263.350.808  
          
288.961.674  
          
317.063.197  
Costo de ventas           
 Materia Prima  
              
56.645.160  
              
62.153.902  
              
68.198.369  
              
74.830.660  
              
82.107.942  
 Mano de Obra  
              
47.095.853  
              
52.077.093  
              
57.585.436  
              
63.676.685  
              
70.412.551  
    COSTOS 
VARIABLES 
          
103.741.013  
          
114.230.995  
          
125.783.805  
          
138.507.345  
          
152.520.493  
 Depreciación  
                
6.210.793  
                
6.272.793  
                
6.334.793  
                
6.426.793  
                
6.488.793  
 Otros Costos  
              
25.680.000  
              
26.835.600  
              
28.043.202  
              
29.305.146  
              
30.623.878  
 COSTOS FIJOS  
              
31.890.793  
              
33.108.393  
              
34.377.995  
              
35.731.939  
              
37.112.671  
 COSTO DE 
VENTAS  
          
135.631.807  
          
147.339.389  
          
160.161.800  
          
174.239.284  
          
189.633.164  
 Utilidad Bruta  
              
84.016.193  
              
92.670.461  
            
103.189.008  
            
114.722.390  
            
127.430.033  
 Gasto de Ventas  
              
33.871.916  
              
35.575.674  
              
37.365.130  
              
39.244.596  
              
41.218.599  
 Gastos de 
Administración  
              
13.455.958  
              
14.132.793  
              
14.843.672  
              
15.590.309  
              
16.374.502  
 Provisiones  
                           
-    
                           
-    
                        
-    
                           
-    
                        
-    
 Amortización 
Gastos  
                
2.000.000  
                
2.000.000  
                
2.000.000  
                
2.000.000  
                
2.000.000  
 Utilidad Operativa  
              
34.688.319  
              
40.961.995  
              
48.980.205  
              
57.887.485  
              
67.836.932  
 Utilidad antes de 
impuestos  
              
34.688.319  
              
40.961.995  
              
48.980.205  
              
57.887.485  
              
67.836.932  
 Impuestos (%)  
              
11.447.145  
              
13.517.458  
              
16.163.468  
              
19.102.870  
              
22.386.188  
 Utilidad Neta   
              
23.241.174  
              
27.444.537  
              
32.816.738  
              
38.784.615  
              
45.450.745  
reserva legal   
              
2.324.117  
              
2.744.454  
              
3.281.674  
              
3.878.461  
dividendos   
                           
-    
            
13.722.268  
            
16.408.369  
            
19.392.307  
utilidades retenidas 
            
23.241.174  
            
48.361.593  
            
64.711.609  
            
83.806.181  
          
105.986.157  
Fuente: elaboración propia  
El estado de resultados evidencia que para el primer año de funcionamiento, realizando 
un análisis vertical, la empresa tiene una utilidad positiva, representando así una utilidad 
bruta de 38% y una utilidad neta del 11%, por lo cual los costos que tienen una mayor 
representación en los ingresos son los costos de materia prima que representan un 26% 
del total de ingresos para el primer año y se mantienen en ese porcentaje durante los 5 
años, igualmente los costos en mano de obra que representan un 21% del total de ingresos; 
seguido a este análisis se puede encontrar que para el quinto año de funcionamiento 
teniendo en cuenta un incremento en ventas según la inflación de 4,5% y proyectando así 
mismo un incremento en las ventas del 5% cada año, las utilidades mejoran teniendo así 
una utilidad bruta de 40% y una neta del 14% el cual evidencia incrementar año a año. 
Igualmente realizando un análisis horizontal se puede evidenciar que bajo esta estructura, 
las utilidades netas generan un incremento anual superior al 20% hasta el año 5, mientras 
que costos en materia prima incrementan en un 10% y de más costos entre un 6 y 7%. 
Como amortización de gastos se maneja sobre un 20% de los gastos anticipados los cuales 
se calculan en $10.000.000 para cubrir gastos iniciales del proyecto. 
9.4. Balance general 
Tabla : Balance general empresa CT&LC S.A.S 
BALANCE GENERAL CT&LC S.A.S.   
  
             
2.017              2.018              2.019              2.020              2.021              2.022  
 Activo Corriente              
 Disponible  219.992.066 247.392.540 283.754.720 312.380.242 344.384.108 380.629.970 
 Deudores  0 15.253.333 16.667.351 18.288.251 20.066.783 22.018.278 
 inversiones              
 Gastos Anticipados  10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 
 Amortización Acumulada  0 -2.000.000 -4.000.000 -6.000.000 -8.000.000 -10.000.000 
 Total Activo Corriente:  229.992.066 270.645.874 306.422.070 334.668.493 366.450.891 402.648.248 
              
 ACTIVOS FIJOS              
INVERSION FIJA             
Edificaciones arriendo 19.000.000 19.000.000 19.000.000 19.000.000 19.000.000 19.000.000 
Maquinaria y Equipo 48.407.934 48.907.934 49.407.934 49.907.934 50.407.934 50.907.934 
Muebles y Enseres 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000 
Equipos de Oficina 0 0 0 0 0 0 
Equipo de computación y 
comunicación 1.600.000 1.660.000 1.720.000 1.780.000 1.840.000 1.900.000 
Total depreciables 70.007.934 70.567.934 71.127.934 71.987.934 72.547.934 73.107.934 
Depreciación acumulada 0 -6.210.793 -12.483.587 -18.818.380 -25.245.174 -31.733.967 
Neto depreciable 70.007.934 64.357.141 58.644.347 53.169.554 47.302.760 41.373.967 
Total activos fijos 70.007.934 64.357.141 58.644.347 53.169.554 47.302.760 41.373.967 
TOTAL ACTIVO 300.000.000 335.003.014 365.066.418 387.838.047 413.753.651 444.022.215 
 Pasivo        
 Cuentas X Pagar Proveedores  0 314.695 863.249 1.894.399 2.494.355 3.421.164 
 Impuestos X Pagar  0 11.447.145 13.517.458 16.163.468 19.102.870 22.386.188 
 pasivo corriente  0 11.761.841 14.380.707 18.057.867 21.597.225 25.807.352 
 TOTAL PASIVO  0 11.761.841 14.380.707 18.057.867 21.597.225 25.807.352 
Patrimonio       
 Capital Social  300.000.000 300.000.000 300.000.000 300.000.000 300.000.000 300.000.000 
 Reserva Legal Acumulada  0 0 2.324.117 5.068.571 8.350.245 12.228.706 
 Utilidades Retenidas  0 23.241.174 48.361.593 64.711.609 83.806.181 105.986.157 
TOTAL PATRIMONIO 300.000.000 323.241.174 350.685.711 369.780.180 392.156.426 418.214.863 
TOTAL PAS + PAT 300.000.000 335.003.014 365.066.418 387.838.047 413.753.651 444.022.215 
Fuente: elaboración propia  
Haciendo un análisis al Balance General, se puede determinar que dentro de los activos, 
la cuenta de disponible es la que representa un mayor valor en el total de activos contando 
así con una participación del 74%, igualmente analizando el total de pasivos más 
patrimonio, la cuenta que tiene una mayor participación es el capital social debido a que 
dentro del funcionamiento de la empresa, la utilidad de los primero años no se distribuirá 
entre los accionistas, sino que se capitalizara y reinvertirá en la empresa, para mejorar 
procesos, infraestructura y de más requisitos que la empresa evidencie necesarias o que 
el mercado permita crecer ya sea en otros productos, u otros mercados objetivos. 
Realizando un análisis de indicadores como nivel de endeudamiento y leverage, el cual 
analizan el pasivo vs los activos o el patrimonio, se puede analizar que el nivel de 
endeudamiento es de 4% y leverage es de 4%, para el primer y para el quinto año de 6% 
en el leverage y del 6% para el nivel de endeudamiento; lo cual para el caso del proyecto 
no genera riesgo alguno.  Igualmente teniendo en cuenta el disponible con el que se 
proyecta la empresa, la prueba acida señala que este es de solo el 4% y para el quinto año 
es de 6%  
9.5. Flujo de Caja 
Tabla : Flujo de caja empresa CT&LC S.A.S 
FLUJO DE CAJA CT&LC S.A.S.   
  
                    
2.018  
                
2.019  
                
2.020  
                
2.021  
                          
2.022  
 Flujo de Caja Operativo            
 Utilidad   34.688.319 40.961.995 48.980.205 57.887.485 67.836.932 
 Depreciaciones  6.210.793 6.272.793 6.334.793 6.426.793 6.488.793 
 Amortización Gastos  2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 
 Impuestos   -11.447.145 -13.517.458 -16.163.468 -19.102.870 
 subtotal  42.899.112 37.787.643 43.797.540 50.150.811 57.222.856 
 Variación Cuentas por Cobrar  -15.253.333 -1.414.017 -1.620.900 -1.778.532 -1.951.495 
 Variación Cuentas por Pagar  314.695 548.553 1.031.150 599.956 926.809 
variación cuentas operacionales -14.938.638 -865.464 -589.749 -1.178.576 -1.024.686 
 Neto Flujo de Caja Operativo  27.960.474 36.922.179 43.207.791 48.972.234 56.198.170 
 FLUJO DE CAJA DE 
INVERSION            
Maquinaria y Equipo -500.000 -500.000 -500.000 -500.000 -500.000 
Muebles y Enseres 0 0 -300.000 0 0 
Equipos de Oficina 0 0 0 0 0 
equipo de computación y 
comunicación -60.000 -60.000 -60.000 -60.000 -60.000 
 Inversión Activos Fijos  -560.000 -560.000 -860.000 -560.000 -560.000 
 Neto Flujo de Caja Inversión  -560.000 -560.000 -860.000 -560.000 -560.000 
 FLUJO DE CAJA DE 
FINANCIAMIENTO       
 Dividendos Pagados  0 0 -13.722.268 -16.408.369 -19.392.307 
 Neto Flujo de Caja 
Financiamiento  0 0 -13.722.268 -16.408.369 -19.392.307 
      
 Neto Periodo  27.400.474 36.362.179 28.625.523 32.003.866 36.245.862 
 Saldo anterior  219.992.066 247.392.540 283.754.720 312.380.242 344.384.108 
 Saldo siguiente  247.392.540 283.754.720 312.380.242 344.384.108 380.629.970 
Fuente: elaboración propia  
El flujo de caja proyectado a 5 años evidencia como después del funcionamiento de la 
empresa, el efectivo de la empresa es positivo y para el primer año de funcionamiento, es 
de $ 27.400.474 y para el quinto año es igual a $ 36.245.862 lo que evidencia una liquidez 
importante.  
Igualmente se reconoce que teniendo la utilidad analizada anteriormente, junto a los 
diferentes gastos y depreciaciones presentes, la empresa cuenta con un flujo de caja 
positivo y para el último año de análisis evidencia ya un total de saldo de $380.629.970, 
teniendo en cuenta que para el saldo inicial se empieza con un capital de $219.992.066 
restándole ya la inversión inicial que corresponde el capital social con el que cuenta por 
parte de los accionistas, esto junto a los análisis posteriores que se realizaran, permite 
reconocer la viabilidad y el rendimiento que ofrece este proyecto.   
9.6. Análisis de PE, VPN y TIR 
Teniendo en cuenta los costos y estados financieros en la empresa, el punto de equilibrio 
requerido para la empresa es: 
Tabla : punto de equilibrio  
Punto de equilibrio 
    
Costos fijos total año 
Mano de obra de  producción  $                       47.095.853 
Costos indirectos  $                       25.680.000 
gastos de venta  $                       33.871.916 
Gastos administrativos  $                       13.455.958 
Total  $                    120.103.728 
Costos variables x Ton 
Costo promedio fruta  $                                     509  
Endulzante (miel)  $                                     300  
Envase  $                                     230  
Total  $                                 1.039  
Precio   
precio x botella 330 ml  $                                 4.000  
    
punto de equilibrio por año 
PE en botellas año                                40.561,9  
PE en botellas mes                                  3.380,2  
Fuente: elaboración propia  
Analizando el punto de equilibrio se puede encontrar así que el número mínimo de 
botellas al año que la empresa debe vender es de 40.561 lo que representa un promedio 
de 3.381 botellas al mes. 
Ahora analizando el VPN, calculado a partir del flujo neto de caja proyectado en la 
empresa, y respecto a la inversión inicial igual a $80.007.934 (incluyendo maquinaria, 
equipos, adecuaciones y gastos anticipados por $10.000.000) el VPN es igual a 
$14.379.219,58 lo que representa un valor positivo por tanto la inversión si tiene una 
rentabilidad al quinto año. Acompañado a este análisis esta la Tasa Interna de Retorno 
para la cual calculada igualmente con los valores ya mencionados, es del 27% y si se 
compara con la tasa promedio de rentabilidad que tienen los bancos en Colombia que es 
de un promedio de 2% mensual a razón de 24% anual, es mayor que esta misma y si 
evidencia rentabilidad atractiva para los inversionistas.   
10. Conclusiones  
Teniendo en cuenta el desarrollo del plan de empresa, se puede concluir en 
principio que el estudio de mercado indica que el sector de jugos ocupa un porcentaje 
importante dentro del gran sector de bebidas no alcohólicas, teniendo un 32% de 
participación, igualmente se evidencian empresas competidoras importantes como 
Postobón el cual cuentan con productos ya en el mercado de jugos y bebidas de frutas 
como Hit. El estudio de mercado, permite establecer que el producto cuenta con un alto 
número de actores y empresas competidoras en forma indirecta pero ninguno que ofrezca 
un producto 100% natural. La dinámica dentro del mercado muestra un esquema de libre 
competencia, donde el ingreso de competidores no posee barreras 
Dentro de los requerimientos técnicos se puede determinar que se manejara una 
producción de jugos en frutas como fresa, lulo y maracuyá para iniciar la producción, de 
igual forma determinando el flujograma de producción que evidencia los procesos 
necesarios para la obtención del jugo endulzado con miel, igualmente se realiza el análisis 
de la estrategia de mercado, optando por manejar un precio por debajo de lo dispuesto a 
pagar por el consumidor pero cubriendo un mínimo del 20% de utilidad respecto a costos 
directos de producción establecido en la empresa como utilidad mínima para funcionar, 
de la misma manera se establece comercializar en grandes superficies de mercado 
(utilizando un intermediario) con la presentación familiar de 330 ml en los 3 frutos ya 
mencionados, seguido de una estrategia de Marketing Mix en los están del producto, 
manejo de redes sociales y correos electrónicos para las bases de datos, permitiendo 
manejar un contacto directo tanto con los clientes como con los proveedores; ahora 
analizando el aspecto administrativo, se realizara así una empresa constituida como S.A.S 
gracias a los beneficios que esta presenta en empresas nuevas, igualmente se establecen 
los manuales y perfiles de cargo para las áreas de la empresa, junto al organigrama que 
evidencia en forma gráfica la distribución del mismo.  
Por último se realiza el análisis financiero donde al inicio se clasifican los costos 
presentes en la empresa tanto en costos como gastos de producción, junto a los costos y 
gastos de nómina con su respectivo factor prestacional, posterior a él se realizan los 
estados financieros como el estado de resultados utilidades netas del 11% en el primer 
año, al 14% en el quinto año, igualmente se analiza el balance general reconociendo que 
las cuentas más importantes son el disponible en los activos, y el capital social en los 
pasivos y patrimonio, gracias a la que se retienen las utilidades para ser invertidas 
nuevamente, por último el flujo de efectivo indica como desde el primer año de 
funcionamiento ya se evidencian utilidades positivas que aumentan año a año hasta el 
quinto año analizado llegando a $36.245.862. Como análisis final del aspecto financiero 
se determina el punto de equilibrio el cual es de  40.562 botellas al año, igualmente se 
analiza el VPN $14.379.219,58 que al ser positivo indica que el dinero de la inversión 
después de los 5 años si se valoriza, acompañado de la TIR que es del 27% superior a la 
tasa de comparación con los bancos del 24%. 
. 
 
 
 
  
11.  Recomendaciones 
Teniendo en cuenta el potencial que tienen los jugos naturales en el país y en 
especial en Bogotá, identificado en la teoría y en las encuestas realizadas, se recomienda 
realizar posteriores investigaciones con diferentes frutas, lo que evidencia el potencial 
que tienen las frutas como bebidas de jugos 100% natural, pero llevadas a una escala más 
particular donde se fomente la producción de frutas específicas. 
 El realizar encuestas por una metodología digital o por correo, presenta un sesgo 
en la información al no tener el 100% la certeza de quien responde la encuesta, pero 
acompañada a esta investigación, encuestas desarrolladas en el punto de venta (grandes 
superficies de mercado) tendría un impacto mayor en el objetivo de investigaciones de 
este tipo, logrando no solo evidenciar las necesidades del consumidor, sino llegar a 
encontrar patrones de consumo más reales con encuestas más estructuradas. 
Por ultimo como Administrador de Empresas Agropecuarias, es importante en la 
empresa apoyar cada uno de los procesos tanto internos como externos con certificados 
de mayor prestigio como BPM, o de más registros ICA que den un mayor reconocimiento 
y calidad a las actividades realizadas.   
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Anexos 
A. Encuesta 
1. ¿Consume algún producto a base de fruta 100% natural? * 
•  SI  
•  NO  
2. Si respondió si a la pregunta anterior, diga que producto de fruta 100% natural ha 
consumido. * 
  
¿Con que frecuencia lo consume? * 
•  Diario  
•  Semanal  
•  Mensual  
•  Anual  
3. ¿Conoce un producto en el mercado que sea de fruta sin conservantes? * 
•  Si  
•  No  
•  Cual  
4. ¿En la lista de compras del mes Ud. incluye jugos en su lista? * 
•  Si  
•  No  
• ¿ Por Qué ?  
5. Qué tipo de jugo ha comprado * 
  
6. ¿Generalmente donde realiza la compra de los jugos naturales? * 
  
7. ¿Quiénes consume jugos naturales en su casa? * 
  
8. ¿En qué rango de precios se encuentra el jugo que compra? * 
•  $3.000  
•  $5.000  
•  $6.000  o mas  
9. ¿Le gustaría encontrar una bebida a base de fruta natural? * 
•  Si  
•  No  
•  Por que  
•  Otro:   
10. ¿Que lo motiva a comprar jugos naturales? * 
•  Salud  
•  Mejor sabor  
•  Costumbre  
11. ¿Pagaría un valor agregado por un producto 100% natural? * 
•  Si  
•  No  
•  Por que  
•  Otro:   
12. ¿Si le ofrecieran un jugo 100% natural en qué presentación le gustaría encontrarlo? * 
•  Envase plástico  
•  Vidrio  
•  Bolsa  
•  Otro:   
13. ¿Ha tenido algún problema con un producto a base de fruta al consumirlo? * 
•  Si  
•  No  
•  Cual  
•  Otro:   
14. ¿Recomendaría un producto de buena calidad? * 
•  Si  
•  No  
•  Por que  
•  Otro:   
15. ¿Si le ofrecieran un jugo 100% natural en que tamaño le gustaría consumirlo? * 
•  200 ml  
•  350ml  
•  600ml  
•  1 Litro y cuarto  
•  2 Litros  
  
